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Abstrakt 
 
Předmětem této diplomové práce je analýza současného stavu řízení nákupu ve 
firmě Iveco Czech Republic, a.s. a identifikace oblastí v nákupních procesech této firmy, 
v rámci kterých lze zvýšit výkonnost nákupu. Cílem této práce je zlepšení současného 
stavu řízení nákupu a zvýšení jeho efektivnosti a hospodárnosti. Návrhy na zlepšení 
současného stavu řízení nákupu jsou směřovány do oblasti elektronického nákupního 





The subject of this master´s thesis is the analysis of the current state of purchasing 
management in Iveco Czech Republic, a.s. and identification of areas in purchasing 
processes of this company, where the increase of purchasing performance is possible. The 
aim of this thesis is improving of current state of purchasing management and also 
efficiency and economy increase. The proposals of improving of current state of 
purchasing management are focused in electronic purchase negotiation with suppliers and 
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Žijeme v procesu globalizace, v době plné technologických a celospolečenských 
změn, ale také v době, kdy více než v předchozích obdobích roste význam informací a kdy 
se komunikace stává snadnější a rychlejší. 
V dnešním vysoce konkurenčním prostředí usilují podniky o zvyšování své 
konkurenceschopnosti. Cílem každého podniku, který čelí tlakům trhu, životního prostředí, 
technologických změn a informací, je zabezpečit a udržet si pevné místo na trhu. Pokud se 
však chce podnik stát trvalou součástí trhu, musí obstát v permanentní konkurenční rivalitě 
a aktivně zvyšovat svoji konkurenceschopnost prostřednictvím produktivity, jež umožňuje 
nejen kvantitativně a kvalitativně vyjádřit výkonnost podniku, ale také slouží k porovnání 
efektivity výrobního procesu s ostatními podniky v odvětví, které danému podniku 
konkurují. 
Aby se výrobní podnik udržel na trhu v současném konkurenčním prostředí, měl by 
být především orientován na uspokojení potřeb zákazníka. Neměl by však na požadavky 
zákazníků pouze čekat, ale také by měl na trh uvádět nové produkty, které uspokojí 
zákazníkovy otevřené i skryté potřeby. Konkurenceschopnost výrobního podniku je tedy 
silně závislá na rychlosti reakce na potřeby zákazníků, kvalitě a na ceně nabízeného 
produktu. 
Možnost úspěchu firem proto tkví především v neustálém hledání nových a 
efektivnějších způsobů, jak zlepšit výrobu a kvalitu své produkce. Jediná možná cesta tedy 
spočívá v neustálém získávání dalších a dalších znalostí, v nalezení nových a jednodušších 
řešení a v pátrání po nových inovačních cestách. 
Firma, jež na trhu udává směr v oblasti kvality, efektivnosti a produktivity, je 
potom taková firma, která klade důraz na zlepšení a zefektivnění svého vlastního systému, 
kdy se každý zaměstnanec aktivně účastní inovačního procesu orientovaného na 
zdokonalení práce své a posléze tak práce celého podniku. 
Řešení otázky zlepšení a zefektivnění systému řízení firmy je předmětem i této 
diplomové práce. V současné době hraje klíčovou roli na straně vstupů v drtivé většině 
firem nákup. Za činnostmi nákupu však nelze spatřovat pouze zabezpečování 
materiálových požadavků firmy a posléze konečného zákazníka. Nákup v sobě skrývá i 
jinou, neméně důležitou funkci, kterou je vývoj a řízení vzájemných vztahů mezi 
prodávajícími a kupujícími, které se dnes poněkud neosobně nazývají dodavatelsko-
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odběratelské vztahy. Úroveň dodavatelsko-odběratelských vztahů a nakonec i míru 
spokojenosti a loajality individuálních spotřebitelů ovlivňují velmi zásadním způsobem 
právě finální produkty vytvářené odběratelskými firmami. Proto by mělo být cílem 
každého nákupčího dosažení takových dodavatelsko-odběratelských vztahů na úrovni 
strategické, taktické i operativní, které firmě zajistí co nejlepší výsledky a výrazně tak 
přispějí k plnění firemních strategických cílů. Aby však firma mohla vytvořit a udržet v 
oblasti nákupu jakousi konkurenční výhodu, je nutné nákupní procesy a vztahy s 
dodavateli neustále přehodnocovat, optimalizovat a restrukturalizovat. Řešení otázky 
zlepšení nákupních procesů je vyústěním i této diplomové práce, jejíž náplní je 
problematika řízení nákupu ve společnosti Iveco Czech Republic, a.s. 
První kapitola této diplomové práce je věnována představení společnosti Iveco 
Czech Republic, a.s. Uvádím zde stručný popis jejího vývoje od založení až po současnost. 
Detailněji se zaměřuji na popis výrobního programu a současné obchodní a nákupní 
činnosti firmy. Součástí této kapitoly je také přiblížení rozpočtu nakupovaných položek. 
Teoretická část diplomové práce obsahuje základní teoretické poznatky a 
východiska z oblasti řízení nákupu. Stěžejní část této kapitoly je věnována zejména 
problematice řízení nákupu vzhledem ke zlepšení a optimalizaci procesů nákupu. Důraz je 
rovněž kladen na metodiku volby vhodného dodavatele za účelem zvýšení 
konkurenceschopnosti výsledného produktu a tvorby hodnoty pro zákazníka.  
Stěžejní část diplomové práce představuje analýza současného stavu řízení nákupu 
ve společnosti Iveco Czech Republic, a.s. V rámci analýzy současného stavu řízení nákupu 
věnuji svou pozornost zejména nákupním procesům, nákupnímu marketingu, vzniku 
požadavků na nákup materiálových prvků, způsobu objednávání, nákupnímu jednání a 
uzavírání kupních smluv, smluv o dlouhodobé spolupráci, metodice výběru a hodnocení 
potencionálních dodavatelů a dodavatelů schválených.  
Vyústění analýzy současného stavu řízení nákupu v dotčené firmě představuje 
nejdůležitější část této diplomové práce, ve které se snažím aplikovat poznatky získané 
z předchozích částí diplomové práce v praxi. V této části práce poskytuji firmě návrhy na 
zlepšení současného stavu řízení nákupu. Tyto návrhy směřuji do dvou oblastí, a tedy do 
oblasti navržení elektronického nákupního vyjednávání s dodavateli a navržení vhodného 
způsobu snížení počtu dodavatelů. 
 Závěrečná část diplomové práce je věnována podmínkám realizace návrhu zlepšení 
současného stavu řízení nákupu a jeho přínosům pro danou společnost. 
 12 
 
1. DEFINICE CÍLE ŘEŠENÍ 
 
 
Předmětem této diplomové práce je analýza současného stavu řízení nákupu ve 
firmě Iveco Czech Republic, a.s. a identifikace oblastí v nákupních procesech této firmy, 
v rámci kterých by se dala zvýšit výkonnost nákupu. 
 
Vzhledem k rozsahu diplomové práce a velikosti společnosti, které se analýza týká, 
jsem nucena zaměřit svou pozornost pouze na ty procesy a oblasti řízení nákupu firmy 
Iveco Czech Republic, a.s., které mají v řešené problematice zásadní význam. 
 
Hlavním cílem řešení této diplomové práce je na základě analýzy současného stavu 
řízení nákupu ve firmě Iveco Czech Republic, a.s.: 
 navržení optimálního postupu pro zlepšení současného stavu řízení nákupu, pomocí 
kterého firma dosáhne nákladových úspor a které bude přispívat ke zvýšení 
výkonnosti nákupu a v konečném důsledku povede ke zvýšení 
konkurenceschopnosti a jedinečnosti produktu a tvorby přidané hodnoty pro 
zákazníka.   
 
Východisko řešení této diplomové práce s cílem zlepšení současného stavu řízení 
nákupu ve firmě Iveco Czech Republic, a.s. představují tyto konkrétní dílčí cíle:  
 navržení vhodného modelu elektronického nákupního vyjednávání s dodavateli; 
 navržení vhodného způsobu snížení počtu dodavatelů. 
 
Výsledkem uplatnění těchto navrhovaných opatření bude zejména zvýšení 







2. POPIS PODNIKÁNÍ VE FIRMĚ  
 
2.1 ZÁKLADNÍ ÚDAJE O SPOLEČNOSTI 
 
 
Obchodní jméno:   Iveco Czech Republic, a.s. 
Sídlo společnosti:   Vysoké Mýto, Dobrovského 74/II, PSČ 566 03 
IČO:     48171131 
Právní forma:    Akciová společnost 
Základní kapitál: 1 065 559 000 Kč (1 065 559 ks akcie na jméno ve 
jmenovité hodnotě 1 000 Kč) 
Předmět činnosti: výroba a prodej autobusů a náhradních dílů, které 
představují 93,5 % výnosů společnosti   
Datum vzniku společnosti:  1. červenec 1993   
           Zdroj: (13) 
 
Vlastnictví společnosti: fyzické a právnické osoby podílející se více než 20 % 
na základním kapitálu společnosti a výše jejich podílu 
jsou uvedeny v tabulce č. 2.1.  
  
 
AKCIONÁŘ/SPOLEČNÍK % PODÍL NA ZÁKLADNÍM KAPITÁLU 
IVECO FRANCE S.A 97,98 % 
Ostatní 2,02 % 
Celkem 100 % 
Tabulka č. 2.1: Přehled procentního podílu na základním kapitálu společnosti                  Zdroj: (17)  
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2.2 ORGANIZAČNÍ STRUKTURA SPOLEČNOSTI 
  
Zjednodušenou organizační strukturu společnosti Iveco Czech Republic, a.s. 
znázorňuje obrázek č. 2.1. Podrobnější organizační struktura společnosti je zařazena do 
příloh této diplomové práce - viz příloha č. 1. 
 
 
Obrázek č. 2.1: Zjednodušená organizační struktura společnosti                    Zdroj: (14) 
 
2.3 HISTORIE OBCHODNÍHO JMÉNA SPOLEČNOSTI 
 
 Původní obchodní jméno „Karosa“ bylo odvozeno od zaměření společnosti. 
Vzniklo v roce 1948, když došlo ke znárodnění a „První východočeská výroba kočárů 
Josefa Sodomky“ se změnila na národní podnik Karosa, a.s., továrna na karoserie a 
vozy.  
 
Obrázek č. 2.2: Změna loga společnosti       Zdroj: (16) 
 
Současné nové jméno Iveco Czech Republic, a.s. již nemá nic společného 
s předmětem podnikání, ale poukazuje na to, kdo je novým majitelem společnosti a kde 
firma sídlí. Název firmy tedy odráží vlastnické změny ve společnosti, což je v současné 
době jedním z nejčastějších trendů při vytváření nových jmen společností. 
 Obchodní jméno Iveco Czech Republic, a.s. je akronym z názvu Industrial 
Vehicles Corporation, společnosti, která byla založena Fiatem dne 1.1. 1975 se sídlem 
v Amsterodamu. Do souvislosti s Karosou se Iveco poprvé dostává v roce 1999, kdy 
vzniká Irisbus, v němž se spojilo italské Iveco s francouzskou firmou Renault V.I., která 
byla od roku 1993 majoritním akcionářem Karosy. Podrobněji viz kapitola 2.4. 
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2.4 DŮLEŽITÉ MEZNÍKY V HISTORII SPOLEČNOSTI 
 
1895 Josef Sodomka zakládá firmu na výrobu kočárů a 
užitkových vozů. 
 
1928 První autobusová karoserie na podvozku Škoda 125. 
1939 První městské autobusy na podvozcích PRAGA NDO. 
1947 Luxusní autokar na podvozku Škoda 706 RO, výroba 
linkových městských verzí autobusu Škoda 706 RO. 
1948 Zřízena firma „KAROSA, továrna na karoserie a vozy, 
národní podnik se sídlem ve Vysokém Mýtě“. 
1950 Změna názvu na „KAROSA, národní podnik Vysoké 
Mýto“. 
1956 Poprvé veřejnosti představen autobus Škoda 706 RTO, 
rozsáhlá modernizace výrobních zařízení a technologií 
firmy KAROSA. 
1961 Vyroben prototyp revolučního autobusu ŠM II. 
1971 Ukončení výroby autobusů Škoda 706 RTO (celkem 
vyrobeno 14 451 kusů). 
1981 Ukončena výroba autobusu ŠM II (celkem vyrobeno 
26 544 kusů), zahájena sériová výroba autobusů řady 
730. 
1992 Transformace společnosti na „KAROSA, a.s.“. 
Privatizace KAROSY, a.s. (34 % akcií RENAULT V.I., 
17 % akcií EBRD, 49 % akcií ostatní akcionáři). 
1996 Získání majority 51 % RENAULTEM V.I. (odkup 17 % 
akcií od EBRD). 
1998 RENAULT V.I. získal 72 % akcií, zahájena sériová 
výroba nových autobusů řady 900. 
1999 Založení národního holdingu IRISBUS HOLDING S.L. 
(50 % R.V.I., 50 % IVECO), který má ve svém majetku 
95,2 % akcií KAROSY, a.s.. 
Modernizace řady 900 s novým názvem 900 E. 
2001 Zahájení provozu nové lakovny. 
Zahájení výroby nové řady 950 s motory EURO 3. 
2002 Otevření rekonstruovaného výrobního závodu. 
2003 Jediným vlastníkem IRIBUS HOLDING S.L. se stává 
IVECO. 
2007 Změna názvu KAROSY, a.s. na IVECO CZECH 
REPUBLIC, a.s. (15) 






2.5 VÝROBNÍ PROGRAM SPOLEČNOSTI 
 





 V portfoliu společnosti jsou také turistické autobusy vyráběné v ostatních 
výrobních závodech Irisbusu. 
 
městské meziměstské městské/příměstské jiné 
Citelis 12M Arway 12M/12,8M Crossway Low Entry 12M/12,8M Citelis 1B 
v provedení 
trolejbus 
- pro Škoda Plzeň 
Citelis 18M Arway 10,6M  
Citelis 12M CNG Arway 15M  
Citelis 18M CNG Récréo 12M/12,8M   
 Crossway 12M/12,8M   
 Crossway 10,6M   
Tabulka č. 2.2: Současný výrobní program společnosti (2008/2009)                 Zdroj: (autorka) 
 
Model CITELIS 
 Model Citelis je městský nízkopodlažní autobus, který je v současné době nabízen 
ve variantách pohonu na naftu či plyn. Kromě různých modifikací Citelisu je také vyráběna 
varianta nízkopodlažního vozu Citelis 1B v provedení trolejbus. 
 
Model CROSSWAY 
 Model Crossway pokrývá nejžádanější segment trhu linkových autobusů 
ekonomické kategorie. Je nabízen se dvěma různými motory Iveco: F4A a F2B, každý o 
různých výkonech a v emisních provedeních Euro4, Euro5 a EEV. K modelu Crossway 





Obrázek č. 2.4: Model Citelis 18M CNG       Obrázek č. 2.5: Model Crossway 12M            




 Model Recreo je odvozen z řady Crossway a uzpůsoben pro školní dopravu 
zejména ve Francii. 
 
Model ARWAY 
 Kromě modelu Arway 12 m a 12,8 m je k dispozici i třínápravové provedení 15 m. 
Zcela nově byla v roce 2008 vyvinuta varianta Arway ve verzi 10,6 m. 
 
Obrázek č. 2.6: Model Recreo 12,8M  Obrázek č. 2.7: Model Arway 12,8M                  
Zdroj: (16), vlastní úprava 
Model CROSSWAY Low Entry 
 V roce 2007 byla spuštěna výroba dvoudveřového modelu a v roce 2008 výroba 
třídveřového modelu Crossway Low Entry, který je určen pro bezbariérový nástup osob 
v městském a příměstském provozu. Jedná se o ekonomicky výhodnější alternativu k plně 
nízkopodlažním autobusům Citelis a svojí koncepcí a použitými komponenty zapadá do 




Obrázek č. 2.8: Model Crossway Low Entry  
Zdroj: (16), vlastní úprava 
 
Výrobková řada Arway-Crossway-Recreo-Crossway Low Entry je vyvíjena 
s cílem vytvořit kvalitní a praktické autobusy naplňující šest základních kritérií, kterými 
jsou spolehlivost, ohleduplnost k životnímu prostředí, nízké provozní náklady, snadný 
přístup, bezpečnost a komfort pro cestující a řidiče. 
 
 Výroba autobusů dosáhla v roce 2008 3020 kompletních autobusů. Plán výroby byl 
2770 vozů. Dále bylo vyrobeno 186 vozů Citelis z dodaných podvozků ve stavu Built Up. 
  
 Mimo základní produkci autobusů je výrobní závod trvale zapojen do intercompany 
dodávek. Vyrábí především svazky elektrické instalace, svařované podskupiny a v rámci 
projektu zavedení výroby nové typové řady Crossway v italském závodě Irisbusu zajišťuje 
výrobu kompletních neolakovaných karoserií a dalších dílů. (17) 
V kategorii turistických autobusů lze ve společnosti Iveco Czech Republic, a.s. 
také objednat a zakoupit vozy Irisbusu, které znázorňuje tabulka č. 2.3.  
 
vozy turistické vozy meziměstské 
Evadys H, Evadys HD Midway 9,7M 
Midys 9,7M  
Magelys HDH  
New Domino  







 autobusů (ks) 
Rok Vyrobeno 





1928 7 1948 155 1968 1451 1988 3329 
1929 2 1949 187 1969 1516 1989 3201 
1930 9 1950 116 1970 1545 1990 3178 
1931 11 1951 81 1971 1495 1991 1629 
1932 9 1952 301 1972 1624 1992 945 
1933 2 1953 306 1973 1800 1993 1035 
1934 2 1954 506 1974 2052 1994 998 
1935 5 1955 404 1975 2255 1995 897 
1936 3 1956 587 1976 2505 1996 1177 
1937 2 1957 560 1977 2620 1997 973 
1938 21 1958 596 1978 2854 1998 1145 
1939 23 1959 729 1979 3050 1999 1155 
1940 24 1960 871 1980 3303 2000 1251 
1941 2 1961 849 1981 2633 2001 1319 
1942 86 1962 1070 1982 3380 2002 1554 
1943 83 1963 1254 1983 3150 2003 1522 
1944 148 1964 1411 1984 3240 2004 1703 
1945 0 1965 1381 1985 3386 2005 1883 
1946 90 1966 1372 1986 3410 2006 2371 






Tabulka č. 2.4: Přehled objemu výroby autobusů v letech 1928-2008            Zdroj: (15) (17) 
    vlastní zpracování 
 
2.6 SOUČASNÁ OBCHODNÍ ČINNOST FIRMY  
 
Česká republika 
Celkový prodej společnosti Iveco Czech Republic, a.s. dosáhl na trhu České 
republiky v roce 2008 444 autobusů, což je výsledek oproti roku 2007 o 82 vozů vyšší 
v důsledku navýšení prodeje nízkopodlažních městských autobusů Citelis a Crossway Low 
Entry. Městské dopravní podniky od společnosti nakoupily 191 autobusů. Prodáno bylo 
také 92 trolejbusů, které do podílů na trhu nejsou zahrnuty. Mimo městské dopravní 




Prodej společnosti Iveco Czech Republic, a.s. dosáhl v roce 2008 na Slovensku 447 
vozů, což odpovídá přibližně 61 % podílu na trhu.  
 
Ostatní trhy střední a východní Evropy 
Objem, prodaný v roce 2008 na trzích střední a východní Evropy, dosáhl 1671 
vozů, což představuje navýšení o 184 vozů oproti roku předešlému.  
Prodeje autobusů v roce 2008 na vybraných trzích střední a východní Evropy 
znázorňuje tabulka č. 2.5. 
 






Celkem trhy střední a východní Evropy 667 
Tabulka č. 2.5: Objem prodejů autobusů na trzích střední a východní Evropy za rok 2008            Zdroj: (17) 
            vlastní zpracování 
Trhy IRISBUSU 
Realizovaný výsledek na trzích Itálie, Francie, Beneluxu, Dánska, Německa včetně 
Rakouska a Švýcarska v roce 2008 předčil veškerá očekávání a s výjimkou Itálie došlo 
oproti roku 2007 k navýšení prodejů ve všech těchto zemí. 
 
Trh Objem prodeje 2007 (v ks) Objem prodeje 2008 (v ks) 
Itálie 580 340 
Francie 1310 1432 
Benelux 32 44 
Německo a Rakousko 122 127 
Dánsko 22 110 
Celkem trh Irisbusu 2066 2053 
Tabulka č. 2.6: Objem prodejů autobusů na trzích Irisbusu za rok 2008                 Zdroj: (17) 




Obrázek č. 2.9: Grafické znázornění objemu prodejů autobusů v ks na trzích Irisbusu v letech 2006, 2007, 2008 
Zdroj: (17), vlastní zpracování 
 
Trh 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 
Česká 
republika 
538 562 473 570 499 508 475 391 454 362 444 
Slovensko 89 61 121 144 92 126 176 144 272 196 447 
Irisbus 311 519 580 536 891 812 944 1199 1470 2066 2053 
mimo Irisbus 140 93 77 69 72 76 108 149 242 273 796 
Celkem vozů (ks) 1078 1235 1251 1319 1554 1522 1703 1883 2438 2897 3740 
Tabulka č. 2.7: Prodej autobusů v ks v rámci jednotlivých trhů v letech 1998-2008 
 Zdroj: (14) (17), vlastní zpracování 
 
 
Obrázek č. 2.10: Grafické znázornění prodejů autobusů v ks v rámci jednotlivých trhů v letech 1998 – 2008 








Plán výrobků vychází z potřeby plně uspokojit požadavky zákazníků a zajistit jejich 
provedení splňující mezinárodní předpisy, tedy zejména z nutnosti: 
 neustálého zvyšování kvality a spolehlivosti vozidel; 
 odstraňování nedostatků nejčastějších závad s cílem trvale zvyšovat ukazatel 
provozuschopnosti u uživatelů; 
 snižování garančních a provozních nákladů; 
 zvyšování životnosti vozidel; 
 rozvíjení provedení výrobků pro specifické trhy a specifické požadavky zákazníků; 
 rostoucích požadavků na personalizaci dle zvyklostí jednotlivých zemí a dopravců 
ve vazbě na rostoucí export; 
 schopnost rychle a kvalitně reagovat. (14) (17) 
 
Hlavním úkolem je udržet a dále zlepšovat úroveň kvality a rychle reagovat na 
požadavky zákazníků. V současné době se ve společnosti pokračuje v rozšiřování 
sortimentu opcí a zákaznických úprav, zejména v souvislosti s otevíráním nových trhů. 
 
 
2.8 SOUČASNÁ NÁKUPNÍ ČINNOST FIRMY 
 
 V rámci skupiny Irisbus je nákup řízen ředitelstvím Global Purchasing. Dělba 
kompetencí mezi jednotlivými nadnárodními a národními úrovněmi závisí na specifikaci 
nakupovaných položek. Strategické komponenty se rozhodují na vyšších stupních, 
specifické jsou řízeny na národní, závodové úrovni. Již několik let v rámci společnosti 
Iveco Czech Republic, a.s. probíhá globální sourcing, orientovaný do „Best cost 
countries“, v rámci kterého se hledají země a dodavatelé s nízkými výrobními náklady.  
 Jednou z takových oblasti je právě střední a východní Evropa a strategickým 
zájmem společnosti Iveco Czech Republic, a.s. je, aby podíl těchto zemí při zachování 






Z hlediska počtu nakupovaných položek dominují jednoznačně tuzemské subjekty. 
Největší podíl (35 %) na celkovém nákupním obratu však tvoří dodavatelé z Francie. 
Důvodem je skutečnost, že je to právě Francie, odkud jsou nakupovány větší, složitější, 
komplexnější, a tím i nákladnější komponenty (například motory, nápravy, převodovky, 
apod.). Strukturu dodavatelů dle obratů nejvíce zastoupených zemí znázorňuje obrázek č. 










Obrázek č. 2.11: Struktura dodavatelů dle obratů nejvíce zastoupených zemí v roce 2008 Zdroj: (14) 
       vlastní úprava 
 
Současná struktura dodavatelů je poměrně stabilní, dlouhodobě roste podíl 
středoevropských a východoevropských dodavatelů. V roce 2008 dosáhl počet OEM 
dodavatelů 319 z celkem sedmnácti zemí. Struktura původu nakupovaných položek je 
ovlivněna zejména vývojem výroby modelové řady autobusů – výběhem výroby staré 
modelové řady a náběhem výroby modelové řady nové. 
 












   
Obrázek č. 2.13: Vývoj počtu nakupovaných položek        Obrázek č. 2.14: Vývoj počtu požadavků na nákup 
Zdroj: (14), vlastní zpracování 
 
 
Obrázek č. 2.15: Vývoj nákupního obratu dodávek materiálu v mil. Kč 
Zdroj: (17), vlastní zpracování 
 
Základní cíl nákupu společnosti 
Základním cílem nákupu ve firmě Iveco Czech Republic, a.s. je efektivní 
zabezpečení průběhu základních, pomocných a obslužných výrobních i nevýrobních 
procesů materiálem, výrobky a službami v potřebném množství, sortimentu, kvalitě, času a 
místě. 
 
Základní postupy v nákupní činnosti společnosti 
 
 Za základní postupy nákupní činnosti firmy Iveco Czech Republic, a.s. lze 
považovat zejména: 
 přesné a včasné zjištění budoucích potřeb vstupů; 
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 systematická analýza a volba zdrojů; 
 včasné projednávání a uzavírání smluv s dodavateli; 
 pružnost operativních zásahů; 
 systematická péče o kvalitu nakupovaných produktů; 
 účast na optimalizaci logistických procesů; 
 zdokonalování informačního systému; 
 cílený rozvoj vztahů a spolupráce s dodavateli; 
 
 
Prioritní funkce nákupu 
 
Za prioritní funkce nákupní činnosti firmy Iveco Czech Republic, a.s. lze považovat 
zejména: 
 aktivní a pozitivní ovlivňování efektivnosti čerpání materiálových nákladů firmy a 
nákladů souvisejících s jejich pořízením; 
 systematické, dlouhodobé poznávání a prognózování budoucích materiálových 
potřeb včetně předvídání jejich trendů; 
 systematické, dlouhodobé poznávání a vyhledávání budoucích materiálových 
zdrojů; 
 aktivní a dlouhodobá spolupráce s dodavateli v otázkách snižování nákladů, 
dlouhodobé stability dodávek, kvality výrobků, inovací, zdokonalování 




Rozpočtem nákupu se ve firmě Iveco Czech Republic, a.s. rozumí bilance 
jednotlivých nakupovaných položek ve vazbě na potřeby plynoucí z plánu výroby na 
příslušný rok či jiné období. Firma Iveco Czech Republic vede k datu 27.4. 2009 celkem 
342 rozpočtových dodavatelů a celkem 6653 rozpočtových nakupovaných položek 
s celkovým nákupním obratem 5,968 mld. Kč. Rozpočet nezahrnuje dodavatele náhradních 




Zdroje informací pro sestavení rozpočtu nákupu 
 
 Za nejdůležitější zdroje informací pro sestavení rozpočtu nákupu slouží ve firmě 
Iveco Czech Republic, a.s. zejména: 
 plán prodeje a výroby; 
 kusovníky a jejich rozpady podle výrobního plánu; 
 specifické požadavky zákazníků; 
 očekávané inovace a technické změny; 
 aktuální nákupní ceny; 
 měnové kurzy. 
 
Zjednodušený vzor rozpočtu nákupu pro rok 2009 zobrazuje tabulka č. 2.8.  
 
Číslo 









E504096345 PŘEVODOVKA ZF 6S1200  KS 75 961 501 30002256 EUR 24,2 80346 HU 
E504096396 MECH. PŘEVODOVKA  KS 7 707 797 30002256 EUR 24,2 80346 HU 
E504096398 MECHANICKÁ PŘEVODOVKA 6S1 
KS 74 976 271 30002256 EUR 24,2 80346 HU 
E504096405 VYPÍNAČ DOTYKOVÝ KS 251 912 30002441 EUR 24,2 81601 IT 
E504096574 SPOJKA S OBJÍMKOU KS 5 501 966 30002378 EUR 24,2 81376 DE 
E504096576 SPOJKA S OBJÍMKOU KS 5 146 415 30002378 EUR 24,2 81376 DE 
E504096577 SPOJKA S OBJÍMKOU KS 5 484 567 30002378 EUR 24,2 81376 DE 
E504096584 SPINAC KS 19 878 30002441 EUR 24,2 81601 IT 
E504096588 Vypínač přídavného topení KS 32 525 30002441 EUR 24,2 81601 IT 
E504096590 SPÍNAČ VÝHŘÍVÁNÍ ZP.ZRCÁT 
KS 190 636 30002441 EUR 24,2 81601 IT 
E504096696 VYPÍNAČ PŘEDNÍCH MLHOVÝCH 
KS 115 169 30002441 EUR 24,2 81601 IT 
E504096697 VYPÍNAČ ZADNÍCH MLHOVÝCH 
KS 136 976 30002441 EUR 24,2 81601 IT 
E504096789 OPĚRNÉ RAMENO VZDUCHOVÝCH 
KS 23 447 096 30002475 EUR 24,2 81406 IT 
E504097221 PROFIL T L 0695 POVRCHOVÉ 
KS 887 506 30002658 EUR 24,2 81828 FR 
E504097248 ZVUKOABSORPČNÍ 
ČÁSTI 
KS 737 417 30002363 EUR 24,2 81326 IT 
E504097249 RGF AKUSTICKÁ HMOTNOST 10 
KS 623 899 30002363 EUR 24,2 81326 IT 
E504097606 DRŽÁK TYČE STABILIZÁTORU 
KS 1 177 30002675 CZK 1 64310 CZ 




2.9 MATERIÁLOVÝ STANDARD 
 
 Přehled skupin nakupovaných položek, k nim příslušející počet dodavatelů a 
procentní podíl nákupního obratu z rozpočtu pro rok 2009 znázorňují tabulky č. 2.9 a 2.10. 
Nakupované položky jsou v dané firmě děleny na „commodity“ a „cluster“. 
commodity počet dodavatelů z rozpočtu 2009 % nákupního obratu 
electrical 82 21,95% 
chemical 147 30,55% 
indiretti 1 1,15% 
mechanical 11 11,05% 
metallic 99 35,17% 
other 2 0,12% 
∑ 342 100,00% 








Alternative fuels 6 0,62% 
Cast. Iron & Steel 11 2,76% 
Casting & Machining 2 0,12% 
Drive Systems 27 5,17% 
Driveline 4 10,01% 
Electronic & Harnesses 38 5,08% 
Engines & Components 1 0,24% 
Exhaust & Shifter 9 4,43% 
External Works 2 0,12% 
Filtration & Pipes 6 0,33% 
Gear box 4 7,16% 
Glasses & Oil & Paint 21 7,06% 
Hvac/External 26 11,97% 
Chassis 25 4,82% 
Indiretti 1 1,15% 
Infotainment & Safety 10 2,00% 
Plastic Exterior 17 2,64% 
Plastic Interiors 42 8,19% 
Powertrain Systems & Mm Cooperations 9 2,72% 
Pwt Components 3 0,23% 
Raw Material 11 7,23% 
Rubber 33 5,36% 
seats 19 6,35% 
special kits 2 0,79% 
Stamping 10 3,42% 
∑ 342 100,00% 
Tabulka č. 2.10: Přehled nakupovaných položek z rozpočtu 2009 kategorie „cluster“  Zdroj: (14) 
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3. VYHODNOCENÍ TEORETICKÝCH PŘÍSTUPŮ K ŘÍZENÍ  
          NÁKUPU 
 
3.1 ZÁKLADNÍ POJETÍ A CHARAKTERISTIKA NÁKUPU 
   
 Nákup má z hlediska teorie i praxe významný podíl na příspěvku k podnikovému 
úspěchu. Představuje všechna opatření, která směřují k zajištění relevantních zdrojů a 
k jejich dalšímu využití v rámci podniku. 
 Na základě této skutečnosti je možno pojem nákup chápat jako: 
 funkci, jakožto významný úkol v rámci souboru podnikových aktivit; 
 proces, jakožto průběh dispozice s dodávaným zbožím; 
 organizační jednotku, které je přidělena nákupní činnost. (9) 
 
3.1.1 Charakteristika funkce nákupu 
Nákup představuje jednu ze základních podnikových funkcí. Hlavním úkolem 
nákupu je efektivně zajistit všemi potřebnými vstupy výrobní i nevýrobní procesy podniku. 
Plnění úkolů nákupu je podmíněno řadou vazeb s jinými podnikovými útvary, kterými jsou 
v průmyslovém podniku zejména útvar výroby, technické přípravy výroby, financí, 
marketingu, logistiky, informatiky a účetnictví. (7) 
Nákup tedy představuje soubor činností, jejichž cílem je zabezpečení výrobní, 
obchodní a jiné činnosti organizace požadovaným sortimentem výrobků, polotovarů, 
surovin, energií, obalů, služeb, apod. v požadované kvalitě, v požadovaný čas a na 
požadované místo při optimálních nákladech. 
Nákup je velmi úzce spojen s hlavní podnikatelskou činností organizace, ať již jde o 
aktivity výrobní či nevýrobní, a přijímání rozhodnutí v nákupu není možné bez vazby na 
zásadní činnosti podniku. (2) 
 
Nákup je tedy v podstatě službou, jehož výsledek je podmíněn: 
 zdůvodněnými požadavky nositelů potřeb uvnitř podniku; 
 faktory určujícími realizaci nákupu; 
 výkony dodavatelů. (9) 
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Obrázek č. 3.1: Základní charakteristiky nákupu      Zdroj: (9) 
        vlastní úprava 
3.1.2 Postavení nákupu ve firmě 
 Cílem nákupní činnosti je vytvoření dlouhodobých vztahů k vnějším zdrojům. 
Firma očekává od nákupu efektivní řešení, dosažené při optimálních nákladech v co 
nejkratším čase a při nejlepší kvalitě, spolu s neustálým vyhledáváním dalších možností 
kooperace a vzájemné koordinace. Významnou roli zde hrají komunikační technologie a 
prostředky. 
Výsledným řešením je vytvoření takové formy integrované organizace, která 
umožní všem účastníkům procesu zvyšování efektivnosti nákupní činnosti. (9) 
 
3.1.3 Význam strategické a taktické role nákupu 
 Na funkci nákupu závisí prakticky všechna oddělení v rámci podniku, a to ve věci 
dodávky materiálu či informací. Role nákupu se přitom mění od role podpůrné po roli 
strategickou. Podle rozsahu, v jakém funkce nákupu poskytuje hodnotu jiným funkčním 
oblastem, je funkce nákupu zapojována do důležitých rozhodovacích procesů. (6) 
 Ekonomické prostředí charakteristické současným stupněm koncentrace výrobních, 
dodavatelských kapacit, prohlubující se specializací, globalizací trhů a individualizací 
služeb zákazníkům postupně mění postavení a funkci nákupu ve firmách i v celých 
dodavatelských řetězcích.  
 V současné době se v organizační struktuře podniků uplatňuje koncepce vytváření 













výběr dodavatelů a jsou pověřovány řízením celého procesu od vystavení objednávek, přes 
dopravu do podniku, přejímku, skladování, uskutečnění předvýrobních operací až po 
dopravu na místo spotřeby. 
 Současné pojetí nákupu je tedy dáno zejména skutečností, že mnoho firem pracuje 
v podmínkách rozsáhlých dodavatelských řetězců. Nákupní rozhodování se tak stává 
strategickou záležitostí, jež je charakterizována následujícími aspekty: 
 nákup je orientován na služby konečným zákazníkům; 
 jsou prosazovány dlouhodobé vztahy s dodavateli; 
 počet dodavatelů je snižován; 
 výběr dodavatelů je realizován podle soustavy ukazatelů, která by měla zajistit 
komplexní posouzení výhodnosti vybraného dodavatele pro firmu. 
V současné době tedy management nákupu spojuje strategickou i operativní úroveň 












Obrázek č. 3.2: Pojetí nákupu        Zdroj: (2) 
       vlastní úprava 
3.2 KATEGORIE NAKUPOVANÉHO ZBOŽÍ 
 
 Způsob, jakým firmy pořizují vstupy, zvolená strategie i vlastní realizace nákupu 
jsou závislé na různých charakteristikách nakupovaného zboží. Nakupované položky tak 
můžeme rozdělit podle následujících kritérií: 
 dle stupně zpracování; 
PŮVODNÍ POJETÍ 
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jednání s dodavateli, jejich 
výběr, 













 dle vztahu k hlavní činnosti či dle vlivu na hlavní předmět podnikání firmy; 
 dle charakteru spotřeby v množství a čase; 
 dle vlivu na hospodaření firmy či dle vlivu na jakost výrobků a služeb; 
 dle situace na trhu nakupovaných položek. (2) 
Podle nejběžněji užívané klasifikace nakupovaných položek, tedy dle stupně 
zpracování získávaných vstupů, můžeme nakupované položky rozdělit do šesti skupin, 
které jsou souhrnně popsány v tabulce č. 3.1. 
Nakupované zboží Příklady Charakteristika Specifika 





vysoké náklady na 
dopravu, manipulaci a 
skladování 
materiály, energie plasty, celulóza, pohonné 
hmoty, hutní materiály, 
chemikálie, kovy, 
elektřina 
zpracované suroviny na 
materiály, energie 
vhodné pro výrobu 
konečných výrobků 
většinou komoditní 
zboží, zboží stejné 
kvality a určení 













materiály, výrobky pro 
administrativu, opravy 
zboží široce používané, 
snadná dostupnost 
hotové výrobky pro 
obchodní činnost 
tzv. obchodní zboží hotové výrobky určené 
pro konečnou spotřebu 
zboží balené 
v přepravních či 
manipulačních obalech 
zařízení, investiční celky stroje, výrobní linky, 
počítače, dopravní 
prostředky 
prostředky vkládané do 




služby nakupované služby pro 
výrobní a ostatní 






trvale rostoucí nabídka, 
stále širší uplatnění 
Tabulka č. 3.1: Klasifikace nakupovaných položek dle stupně zpracování získávaných vstupů     Zdroj: (2) 
           vlastní úprava 
Rozdělení nakupovaných položek dle jejich vlivu na hospodaření firmy 
 Prostředky vynaložené na nákup představují významnou součást nákladů. Pro volbu 
nákupní strategie je proto vhodné znát, jakým způsobem se jednotlivé položky na 
celkových nákladech podílejí. V oblasti nákupu tedy své místo zaujímá ABC analýza, 
jejímž základem je aplikace známého Paretova pravidla, podle kterého by mělo v nákupu 
například platit, že: 
 80 % nákladů na nákup tvoří cca 20 % položek, nebo 
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 80 % položek dodává asi 20 % dodavatelů, nebo (2) 
 20 % položek nákupu váže 80 % finanční hodnoty zásob. (7) 
Nakupované položky je tak možno rozdělit do tří skupin: 
• Skupina A: je tvořena položkami nejvíce ziskovými, které představují jen malé 
procento objemu dodávky a mají vysokou cenu, zahrnuje položky, které tvoří 
zhruba 80% ročního obratu; 
• Skupina B: je tvořena podstatně větším počtem položek než skupina A, avšak její 
podíl na celkovém objemu dodávky je větší než u skupiny A, tvoří zhruba 15% 
ročního obratu; 
• Skupina C: je tvořena položkami nejméně ziskovými, které představují největší 
procento objemu dodávky a mají malou cenu, tvoří asi 5% ročního obratu. (7) 
 
Obrázek č. 3.3: Paretova analýza        Zdroj: (7) 
  
 
Do obdobných kategorií lze podle postavení a počtu na trhu rozdělit i dodavatele: 
• Skupina A: je tvořena omezeným množstvím většinou monopolních dodavatelů 
dodávajících specializované produkty; 
• Skupina B: je tvořena větším množstvím dodavatelů dodávajících zboží na 
rozsáhlejší segmenty trhu; 




Rozdělení nakupovaných položek dle jejich vlivu na hlavní předmět podnikání firmy 
 Nákupní strategie je rovněž ovlivňována tím, jak je nakupovaná položka významná 
pro realizaci předmětu podnikání firmy. Nakupované položky potom můžeme rozdělit na 
dvě skupiny: 
• Skupina I: je tvořena položkami, jejichž nedostatek přímo ohrožuje nebo zcela 
znemožňuje realizaci plánu a znamená vysoké ztráty na tržbách. Tyto položky 
obvykle spadají do kategorie A. Příkladem mohou být základní suroviny a 
materiály. 
• Skupina II: je tvořena položkami, jejichž nedostatek významně neohrožuje hlavní 
činnost firmy. Příkladem mohou být kancelářské potřeby, úklidové materiály, apod. 
 
Rozdělení nakupovaných položek dle charakteru jejich spotřeby v množství a čase 
 Podle tohoto kritéria lze definovat tyto následující dvě až tři skupiny: 
• Skupina X: je tvořena položkami s velmi pravidelnou spotřebou v čase a množství, 
spotřeba těchto položek je snadno předpověditelná; 
• Skupina Y: je tvořena položkami, u kterých dochází k výkyvům spotřeby v čase i 
v množství, ale lze je s jistou pravděpodobností předpovědět; 
• Skupina Z: obsahuje položky s nepravidelnou spotřebou v čase i množství, jejichž 
předpověď je obtížná. 
 
Rozdělení nakupovaných položek dle jejich vlivu na jakost výrobků 
• Skupina J1: je tvořena položkami s mimořádným vlivem na jakost výrobků. 
V mnoha případech může být jakost položky prioritním ukazatelem a rozhodovat 
tak o nákupu i za cenu vyšších nákladů; 
• Skupina J2: obsahuje položky se standardním vlivem na jakost výrobků. Těchto 
položek existuje velké množství a jsou většinou nabízeny více dodavateli; 
• Skupina J3: je tvořena takovými položkami, jejichž kvalita ovlivňuje kvalitu 






3.3 STRUKTURA NÁKUPNÍHO PROCESU 
 
 Pořizování zboží a služeb je třeba stejně jako všechny ostatní aktivity ve firmě 
vhodně strukturovat. Bez analýzy procesu nelze nákup efektivně řídit, zajistit jeho 
objektivitu či hledat příčiny špatných rozhodnutí. (2) 
Při nákupu potřebného zboží a služeb prochází nakupující organizace nákupním 
procesem, který v pojetí Robinsonova a Farisova modelu zahrnuje těchto následujících 
osm významných fází: 
1. Fáze: Zjištění problému 
V první fázi nákupního procesu je třeba identifikovat potřebu koupě zboží či 
služby. 
2. Fáze: Určení požadavků 
V této fázi je zejména důležité určit druh a množství nakupovaného zboží či služby. 
3. Fáze: Specifikace výrobku 
V této fázi je třeba stanovit technické parametry nakupovaného zboží či služby. 
4. Fáze: Hledání dodavatele 
Tato fáze představuje vyhledávání potenciálních dodavatelů nabízejících 
odběratelem požadované zboží či služby. 
5. Fáze: Posuzování nabídek 
V této fázi dochází k vyhodnocování jednotlivých nabídek potenciálních 
dodavatelů, přičemž dochází k vyloučení těch dodavatelů, kteří nesplňují očekávání 
odběratele. 
6. Fáze: Výběr dodavatele 
V této fázi dochází ke konečnému výběru dodavatele. 
7. Fáze: Objednání 
Tato fáze představuje konečné vystavení objednávky vybranému dodavateli. Jsou 
formulovány technické parametry, množství, termín dodávek, apod. 
8. Fáze: Zhodnocení nákupu 
Poslední fáze představuje hodnocení výkonu dodavatele podle předem 





Chování nákupní organizace 
 Na chování nákupní organizace působí dvě základní skupiny vlivů: 
 vlivy prostředí; 
 vlivy organizace. 
Za faktory, které ovlivňují chování nákupní organizace z hlediska vlivů prostředí, se 
považují zejména faktory ekonomického, technologického, právního a konkurenčního 
prostředí. 
Z hlediska vlivů organizace se jedná zejména o podnikové cíle, způsoby jednání, 
organizační uspořádání, systémy, interpersonální a další faktory, které ve vnitřním 
prostředí podniku fungují. (7) 
 
Nákupní skupina 
 V nákupním procesu mají stejně jako v ostatních oblastech managementu 
rozhodující roli lidé. Za specifikum nákupu lze považovat poměrně široký okruh 
pracovníků firmy, kteří se přímo či nepřímo na této významné oblasti rozhodování podílejí.  
 
Na zabezpečování vstupů pro podnikatelskou činnost se podílejí tyto podnikové 
útvary: 
 nákupní oddělení; 
 útvar řízení jakosti, který se podílí na specifikaci kvalitativních požadavků 
na nakupované položky; 
 výrobní útvary či další útvary podniku včetně údržby, pro které jsou 
požadované položky nakupovány; 
 finanční útvary, které sledují zejména finanční náročnost nákupu; 
 controllingové útvary, které sledují nákladovost jednotlivých nákupních 
aktivit; 
 výzkumné, vývojové a projekční útvary organizace, které spolupracují 
s nákupem při přípravě modifikace požadavků na nákup a při přípravě 
nových nákupů; 
 útvary, které posuzují nákupní případy z hlediska bezpečnosti práce a 
ochrany životního prostředí; 
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 logistické útvary, zabezpečující vlastní realizaci toků nakupovaného zboží 
od dodavatelů na sklad firmy a vlastní dodávky k výrobním linkám; 
 útvary provozující informační systém firmy, zejména jeho spojení 
s informačními systémy dodavatelů prostřednictvím různých 
komunikačních systémů; 
 vrcholové vedení, které rozhoduje o klíčových dodavatelích strategických 
položek, o formulaci nákupní strategie; 
 právní útvary, které formulují právní dokumentaci spojenou s nákupem. 
(2) 
V nákupním procesu organizace sehrávají lidé při zajišťování potřebných vstupů 
různé role. Lze mezi nimi najít tyto typy: 
 iniciátoři, kteří jsou schopni identifikovat problémy ve firmě, řešitelné 
mimo jiné rovněž nákupem zboží či služeb; 
 navrhovatelé, kteří formulují svou představu o vhodnosti nákupu ve formě 
konkrétního požadavku a předají ji svému nadřízenému; 
 ovlivňovatelé, kteří vyjadřují k návrhům na nákup připomínky, podporu 
nebo nesouhlas s návrhem. Mohou to být všichni zaměstnanci firmy; 
 uživatelé, jež představují ty, pro jejichž činnost je nákup realizován; 
 rozhodovatelé, kteří v rámci své pravomoci rozhodují o realizaci nákupu; 
 koordinátoři, kteří zabezpečují tok informací mezi účastníky nákupu; 
 kupující, kteří jsou pověřeni rozhodnutí o nákupu realizovat. (7) (2) 
 
3.4 ORGANIZACE NÁKUPU 
 
 Z popisu nákupního procesu vyplývá, že jde o rozsáhlý soubor výkonných i řídících 
činností, které mají úzkou vazbu na další firemní činnosti a na jejich realizaci se podílí 
mnoho pracovníků různého zaměření. 
 Rozhodování firem o hledání vhodné organizace nákupu tak, aby nákup co nejlépe 
plnil své funkce v souladu s hlavními cíli firmy ve vazbě na stále měnící se ekonomické 
prostředí, klade tyto tři hlavní otázky: 
a) Jaký stupeň centralizace nákupu zvolit? 
b) Jak nákup zařadit do organizační struktury firmy? 
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c) Jakou vnitřní organizaci nákupního útvaru navrhnout? (2) 
Míra centralizace a decentralizace nákupu 
 Míra centralizace nákupu představuje prioritní problém. Vhodně uplatněná 
centralizace vytváří většinou lepší předpoklady pro efektivnější hospodaření se zásobami a 
přináší výhody při řešení vztahů s dodavateli. (7) 
 Existují tři možné stupně integrace nákupu v podniku: 
 centralizovat nákup zboží a služeb do jednoho podnikového útvaru; 
 decentralizovat nákup až na nižší organizační útvary podniku; 
 nebo zvolit kombinované způsoby, které jsou v praxi více používány. 
Trend poslední doby vede k postupné centralizaci nákupu. Tato skutečnost je 
zejména dána snahou o posílení vyjednávacího postavení zákazníka vůči dodavateli a 
potřebnou softwarovou a komunikační podporou nákupu. Přednosti a nevýhody 
centralizace či decentralizace nákupu jsou zachyceny v tabulce č. 3.2 
 
Nákup Přednosti: Nevýhody: 
CENTRALIZOVANÝ 
- vysoká profesionální úroveň 
nákupčích; 
- vyšší vyjednávací síla; 
- nižší náklady na nákup. 
- zprostředkovaný přenos 
požadavků na nákup; 
- pomalejší reakce na změny 
požadavků útvarů. 
DECENTRALIZOVANÝ 
- dokonalá znalost potřeb; 
- vysoká operativnost; 
- znalost regionálních zdrojů. 
- vyšší náklady na nákup; 
- nižší dosahované množstevní 
rabaty; 
- obtížnější eliminace 
subjektivních vlivů. 
Tabulka č. 3.2: Přednosti a nevýhody centralizace nákupu     Zdroj: (2) 
           vlastní úprava 
 
Umístění oddělení nákupu v organizační struktuře podniku 
 Nákupní oddělení je většinou součástí obchodního, případně obchodně-
ekonomického úseku podniku. V některých oborech výroby je nákupní úsek součástí 
výrobního úseku, úseku logistiky či je dokonce úsekem samostatným. (7) 
 Právě stupeň centralizace nákupu determinuje zejména hladinu řízení, na které je 
případný útvar lokalizován. Doporučení, v jakém podniku by bylo vhodné použít uvedené 
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zařazení útvaru nákupu, jsou pouze rámcová a vlastní lokalizace nákupu ve struktuře 
podniků je v praxi velmi různorodá. (2) 
 
3.5 MARKETING V NÁKUPU 
 
 Aby bylo možné označit činnost nákupu za realizaci nákupního marketingu, musí 
být uplatněny marketingové přístupy ve všech fázích nákupního procesu, počínaje 
stanovením nákupní strategie a nákupních cílů, nákupním výzkumem trhu, přes volbu 
nákupního trhu a dodavatelů, rozhodnutí o dodávkovém režimu, o tvorbě zásob a vhodných 
vztazích s dodavateli, ať již jde o loajalitu či dodací a platební podmínky, cenu a další 
atributy dodávky. Marketing nákupu tedy vyžaduje uplatnění všech stupňů managementu 
na úrovni strategicko-taktické i operativní. Na základě této skutečnosti můžeme stanovit 
jako východisko řešení problematiky model nákupního marketingu, jenž je uveden na 







Obrázek č. 3.4: Zjednodušený model nákupního marketingu            
Zdroj: (9), vlastní úprava 
 
 Chování nákupčího, stejně jako problémy přizpůsobení se marketingovému myšlení 
a hlavním nástrojům marketingu v nákupním procesu organizací se tedy nazývá marketing 
nákupu. (7) 
 
3.5.1 Analýza a volba nákupního trhu 
 Výzkum nákupního trhu představuje jeho systematické a komplexní sledování. 
Z hlediska přípravy konkrétních nákupních aktivit se jedná o účelový výzkum k vytvoření 
























dodavatelů, které je třeba v následující fázi analyzovat podle předem daných kritérií a 
redukovat je. (9) 
 Pro získávání informací o situaci na trhu lze využít sekundární a primární 
informace. Sekundární informace představují ty informace, které již byly někdy 
k nějakému účelu vytvořeny. Primární informace jsou získávány přímo z terénu, čili 
pomocí metod marketingového výzkumu, a jsou uplatňovány vůči zkoumaným subjektům 
trhu. (7) 
 Výzkum nákupního trhu je založen zejména na informacích sekundárních. Jedná se 









Obrázek č. 3.5: Informace získávané výzkumem nákupního trhu          
Zdroj: (9), vlastní úprava 
 
 
Získávání informací o nákupním trhu lze podrobněji členit: 
• z hlediska nakupovaného zboží: 
 data důležitá pro nákup, tedy poznatky o nakupovaném materiálu (údaje pro 
specifikaci materiálu, normy, apod.); 
• z hlediska tržní struktury: 
 vztahy mezi nabízejícími; 
 sledování tržních specifik; 
• z hlediska vývoje trhu: 
 sezonní kolísání; 
 trendy; 
• z hlediska dodavatelů: 
 základní podniková data, finanční situace, inovativnost, apod.; 






zboží a materiál 
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 údaje o dodávaném materiálu; 
 servis, vztahy k odběratelům; 
• z hlediska ceny: 
 sledování cen; 
 hodnocení politiky nákupních cen (cenový výzkum). (9) 
 
3.5.2 Nákupní marketingový mix 
 
 Nákupní marketingový mix je tvořen nástroji, jež podnik s různou intenzitou 
využívá v působnosti na dodavatele.  
 
Mezi nejdůležitější prvky nákupního marketingového mixu lze řadit tyto následující 
nástroje:  
1. Informační mix 
Jedná se o nástroj, který představuje schopnost vytvořit a využít nákupní 
informační systémy při rozhodování odběratele.  
2. Komunikační mix 
Tento nástroj představuje schopnost odběratele komunikovat s ostatními 
vnitropodnikovými útvary a dodavateli. 
3. Dodavatelský mix 
Jde o schopnost podniku zvolit optimálního dodavatele. 
4. Konkurenční mix 
Jedná se o schopnost identifikace konkurenční situace mezi dodavateli, 
schopnost volby optimálního dodavatele a rozhodování o nákupní strategii. 
5. Cenový mix 
Znamená schopnost provádět optimální cenovou politiku nákupu, jež vede 
k rozhodnutí minimalizující celkové náklady pořízení a využívání dodávky. 
6. Výrobkový mix 





3.6 INFORMAČNÍ SYSTÉM NÁKUPU 
 
 Pro řízení a plánování nákupu je pro nákupčí důležité mít k dispozici kvalitní 
informační systém, který zajistí všechny potřebné informace. Kvalitní informační systém 
by měl zahrnovat informace vztahující se k dané firmě, ale také informace externí, které 
jsou důležité pro strategická rozhodnutí a plány. Informační systém by měl nákupčím 
ulehčit provádění každodenních rutinních i časově náročných operací. 
 Nákupní informační systém tak musí splňovat několik základních aspektů: 
 zajištění komunikační pohotovosti pro vlastní potřebu nákupu i pro poskytování 
požadovaných informací mimo vlastní nákup; 
 systém ukládání získaných informací; 
 přijímání informací od ostatních nákupčích, spolupracovníků, dodavatelů, apod.; 
 získávání údajů z primárních a sekundárních zdrojů informací; 
 vypracování různých seznamů a formulářů, apod. (7) 
 
3.7 ŘÍZENÍ NÁKLADŮ V OBLASTI NÁKUPU 
 
 V souvislosti s nákupem vznikají nemalé náklady. Nákupní oddělení podniků se 
proto musí snažit efektivně řídit a pokud možno tyto náklady snižovat.  
 Pro snižování nákladů souvisejících s nákupem lze využít například tyto následující 
metody: 
 programy snižování nákupních nákladů: 
 rozvoj systému dodavatelů; 
 substituce materiálu; 
 snížení zbytků či odpadů; 
 změny v tolerancích; 
 zlepšení platebních podmínek; 
 nákupy ve velkých objemech; 
 změny procesů. 
 systémové smlouvy; 
 nákupy bez zásob; 
 dlouhodobé vztahy s dodavateli. (6) 
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3.8 KONTROLA NÁKUPU 
 
 Cílem nákupu je určit a zajistit potřebné položky tak, aby byl zabezpečen 
bezporuchový chod všech výrobních i nevýrobních procesů. Dosažení tohoto cíle 
umožňuje průběžná kontrola plnění nákupního plánu a eliminace případných odchylek. 
 Kontrolní proces se skládá ze tří základních kroků. Jsou jimi: 
1. stanovení standardů; 
2. měření vykonané práce vzhledem ke stanoveným standardům; 
3. korekce odchylek od standardů a plánů. 
Kontrola nákupního plánu je prováděna v oblastech sortimentu, zásob, nákupního 
informačního systému a odběratelsko-dodavatelských vztahů. (7) 
Cílem controllingu není pouze přezkušování daného stavu vzhledem k plánu či 
vzhledem ke stanoveným standardům, ale je to rovněž ovládání daného stavu, tedy 
zajištění toho, aby byly poruchy řízeného procesu nákupu eliminovány. Dalšími cíli 
controllingu nákupu je také zabezpečení informací pro řízení podniku, koordinace 
plánovací činnosti a podpora a poskytování podkladů pro celkovou koncepci vedení 
podniku. (9) 
 
3.9 ZLEPŠENÍ PROCESU NÁKUPU 
 
 Základní možnosti zlepšování procesů v podnikovém nákupu je zapotřebí hledat v 
průběhu všech jeho procesů a v zajištění jejich účinných vzájemných vazeb. Za vhodné 
cesty zlepšení lze v současné době považovat zejména realizaci koncepce Supply Chain 
Management, výběr vhodné metody volby optimálního dodavatele a respektování 
nákladových a výkonových parametrů nákupu, jehož významnou součástí je rovněž volba 
vhodné nákupní strategie a volba vhodné optimalizační metody nákupu. (11) 
3.9.1 Diferencovaný systém řízení nákupu 
Metoda ABC je základem diferencovaného systému řízení zásob a 
diferencovaného řízení nákupu. Při ABC analýze jsou na základě dodávaného objemu a 
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ceny jednotlivých položek všechny dodávané položky roztříděny do tří (případně čtyř) 
skupin. Tyto skupiny se obvykle označují A, B, C, viz kapitola č. 3.2. 
Diferencovaný systém řízení nákupu řeší problematiku: 
 výběru položek pro docílení nejnižšího stavu zásob; 
 uplatňování vybraných způsobů řízení zásob; 
 budování vybraných smluvních dodavatelsko-odběratelských vztahů; 
 vytváření logistických řetězců. (7) 
3.9.2 Koncepce Supply Chain Management 
Koncepce SCM – řízení dodavatelských řetězců vyžaduje v řízení nákupu 
podniku nový přístup. Podnik již nesleduje pouze optimalizaci procesů vlastních, ale 
dochází také k optimalizaci procesů v rámci dodavatelského řetězce a to za účelem tvorby 
hodnoty pro zákazníka. 
V rámci této koncepce musí podnik vytvořit takovou organizaci nákupu, která mu 
umožní bezproblémové propojení na externí dodavatelskou síť, výsledkem čehož je 
zjednodušení organizační struktury nákupu. (7) 
Řešení konkurenční schopnosti firmy, odpovídající dynamice a komplexnosti 
vývoje ekonomické reality, musí překročit hranice vnitropodnikového hodnototvorného 
řetězce a orientovat se i na jednotlivé vrstvy dodavatelů, včetně s nimi spolupracujících 
logistických služeb, stejně jako na síť spotřebitelů a související subjekty zprostředkovatelů 
odbytu. Smyslem tohoto rozšířeného hodnototvorného řetězce je nalézt řešení řízení 
výrobního procesu nejen vlastní firmy, ale všech kooperujících a síťově či organizačně 
propojených subjektů, pod heslem, že celý řetězec je tak konkurenceschopný, jako je 
konkurenceschopný jeho nejslabší článek. (8) (12) 
3.9.3 Systém Just in Time 
Systém Just in Time je přístup k výrobě, který umožňuje podniku vyrábět výrobky 
v určeném množství a v určeném čase dle požadavků zákazníka.  
Jedná se tedy o strategii držení zásob, která napomáhá zlepšit návratnost investic 
tím, že redukuje nadbytečné zásoby, které by jinak bylo nezbytné držet. Tím jsou 
snižovány i náklady, které jsou s držením zásob spojené. V případě, že je tato strategie 
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správně implementována, může vést ke značným zlepšením v podobě návratnosti investic, 
kvality a efektivnosti výroby či prodeje. Nové zboží je objednáváno ve chvíli, kdy 
množství zboží na skladě dosáhne předem stanovené hladiny. (6) 
Nákup synchronizovaný s výrobou na základě systému Just in Time je založen na 
úzké kooperaci mezi dodavatelem a odběratelem. Princip konkurence je vyřešen takovým 
způsobem, že odběratel vybírá ke kooperaci dodavatele, který má nejvýhodnější cenu, 
vysokou kvalitu a nejmenší počet bezchybných dodávek. Mezi partnery tak dochází 
k vysokému synergickému užitku a k poklesu transakčních nákladů. (9) 
Dodávky Just in Time umožňují výrobní strategii snižování výrobních stupňů, které 
vedou ke snižování potřebného kapitálu, k rozdělení kompetencí v oblasti marketingu a 
v samotné výrobě jednotlivých částí a k vzájemnému rozvoji vývojových aktivit. Současně 
rovněž dochází ke změně dodavatelské struktury a to z důvodu, že se v pyramidální 
soustavě subdodavatelů snižuje počet přímých dodavatelů. Viz obrázek č. 3.7. 
 
Obrázek č. 3.6: Pyramida dodavatelské struktury      Zdroj: (9) 
 
3.9.4 Výběr vhodné metody volby dodavatele 
Dodavatel a dodávané komponenty rozhodují o úspěšnosti podniku jakožto 
odběratele na trhu. Při rozhodování o volbě dodavatele využívá podnik informace získané 
marketingovým výzkumem nákupního trhu. Vstupem do logistických procesů nákupu se 
tak stávají výstupy procesu nákupní marketing.  
Volba dodavatele je v rámci procesního řízení podniku zpravidla považována 
za součást marketingových procesů v nákupu. Správně provedená volba dodavatele má 
za následek optimální stupeň jím poskytovaných logistických služeb. Vzhledem 
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k náročnosti tohoto procesu je možno využít diferenciace materiálových položek podle 
dříve uvedené metody ABC a potřebnou péči tak věnovat zejména položkám typu A. (2) 
 
Dodavatelova produkce významně působí na produkci odběratele v oblastech:  
 kvality výstupní produkce; 
 nákladovosti a cenové úrovně výstupní produkce; 
 dodávek zákazníkovi, například ovlivňuje pohotovost dodávky - její 
rychlost, včasnost, flexibilitu, spolehlivost, apod. 
Za účelem realizace efektivní nákupní činnosti je potřeba, aby měl odběratel k 
dispozici více potenciálních dodavatelů, mohl zvažovat jejich výhodnost a měl reálnou 
možnost obrátit se jinam. V opačném případě totiž odběrateli hrozí ztráty související s 
nutností zajistit dodavatele náhradního. Závislost na jediném dodavateli může navíc vést k 
jeho záměrnému zvyšování cen, či diktování dalších podmínek.  
Při výběru dodavatelů by se měl podnik vyhnout dvěma nebezpečným návykům:  
 přílišnému spoléhání se na důvěrně známé osoby; 
 náhlým rozhodnutím a předčasnému ukončení vyhledávání informací o 
dalších potenciálních dodavatelích. (7) 
Výběr dodavatelů probíhá v zásadě na základě tří okruhů podmínek: 
 kvalifikování produktu, tedy jak produkt odpovídá požadavkům odběratele; 
 marketingové prověření dodavatele; 
 prověření manažerského systému dodavatele (vytvoření požadovaných 
vztahů). 
Výsledkem této analýzy je tvorba potencionálního okruhu dodavatelů, kteří jsou 
schopni zajistit dodávky nakupovaných položek na základě požadovaných kritérií. (2) 
K nejjednodušším a nejpoužívanějším metodám patří tzv. rozhodovací analýza, 
která nabízí dle stupně přesnosti a nároku na informace pět forem hodnocení a výběru 
optimální varianty: 
 orientační hodnocení předností a nedostatků jednotlivých variant podle 
zvolených kritérií; 
 přesnější bodové hodnocení; 
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 akceptaci důležitosti jednotlivých kritérií; 
 váhové hodnocení spojující bodové hodnocení s pořadím důležitosti; 
 zvážení rizik spojených s vybranou variantou. (2) 
 
K efektivní a nezaujaté volbě dodavatele slouží tzv. scoring-modely, jakožto forma 
rozhodovací analýzy, která představuje nástroj kvantitativního vyhodnocování dodavatelů 
podle předem stanovených kritérií.  
Za základní kritéria volby dodavatele můžeme zejména považovat:  
 dodací podmínky, spolehlivost dodávky, čili požadavek na dodání 
potřebného množství v předem stanoveném čase;  
 kvalitu;  
 platební podmínky;  
 cenu, jež by neměla být posuzována izolovaně od ostatních kriterií;  
 rychlost dodávky;   
 přístup a ochotu zaměstnanců k výkonu a komunikaci;  
 možnosti slev, poskytované rabaty;  
 poskytované služby, servis, apod. (11) 
 
Za základní zdroje informací pro hledání a vyhodnocování dodavatelů lze 
považovat:  
 evidenci o výkonech dodavatelů (evidence dodávek, fakturace, apod);  
 osobní kontakty;  
 Internet;  
 odborné časopisy a firemní katalogy;  
 poradenské firmy;  
 výstavy a veletrhy;  
 zprávy z obchodních jednání;  
 inzerci a reklamu dodavatele (brožury, katalogy, prospekty).  
 
Na základě takto získaných informací je každý dodavatel ohodnocen body u všech 
nadefinovaných kritérií. Jednotlivým kritériím jsou přiřazeny váhy podle pořadí 
důležitosti. Celkové ohodnocení se vypočte pomocí váženého aritmetického průměru a 
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získané výsledné ohodnocení se srovná s maximálně dosažitelným množstvím bodů. Na 
základě tohoto srovnání se dodavatelé třídí.  
Dalším druhem scoring-modelů je grafické znázornění celkové výkonnosti 
dodavatele pomocí soustředných kruhů v grafu, které odpovídají stupnici od 0 do 4, 
přičemž minimum se nachází ve středu grafu - viz obrázek č. 3.7. Kvadranty grafu 
odpovídají jednotlivým předem stanoveným a v závislosti na konkrétním dodavateli 
ohodnoceným kritériím. (7) 
1. Cena 
11. Struktura ceny 
12. Výše ceny ve vztahu ke 
konkurenčním cenám 
13. Platební podmínky 
2. Kvalita 
21. Úroveň kvality 
22. Životaschopnost produktu 
23. Spolehlivost produktu 
3. Termín dodávky 
31. Délka termínu 
32. Dodržení dohodnutých 
termínů 
4. Servis 
41. Předprodejní servis 
42. Prodejní servis 
43. Poprodejní servis 
 
 
Obrázek č. 3.7: Grafické znázornění scoring-modelu hodnocení výkonnosti dodavatele                    Zdroj: (7) 
 
3.9.5 Informační podpora nákupu 
I když zřejmě neexistuje jedno univerzální řešení, které by dostatečným způsobem 
pokrývalo všechny informační potřeby podniku, dá se říci, že jádro většiny systémů 
představuje metoda MRP (Manufacturing Resources Planning). 
 Tato metoda obsahuje plánování materiálových i kapacitních zdrojů, následně 
obsahuje i plán obchodu, výrobní plán a plán nákupu, současně s tímto nabízí řadu 
finančních přehledů o zakázkách, výrobě a skladovaném materiálu. 
Jeden z klíčových předpokladů správného fungování této metody i podnikového 
informačního systému jako celku je automatizovaný sběr dat.  
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Řešení zkracování průběžných dob, času vyřizování objednávek, zakázek, faktur, 
apod. začíná být v nových podnikových informačních systémech plně zakotveno. Roste 
potenciál možností integrovat, podporovat či přímo obsahovat Workflow (toky 
dokumentů). Důraz v rozvoji podnikových informačních systémů tedy není již jen ve 
vhodné funkčnosti, ale těžiště vývoje se přesouvá do sledování a řízení toku dokladů 
orientovaných podle důležitých podnikových procesů. (11) 
 
3.9.6 Celková optimalizace nákupu 
 
Celková optimalizace nákupu je především záležitostí synergického efektu, čili 
uplatněním více zlepšení najednou, pomocí nichž by mohl podnik v konečném důsledku 
dosahovat lepších výsledků, jakými jsou především úspory nákladů a zvýšení parametrů 
výkonnosti, než kdyby byla tato opatření aplikována jednotlivě. Mezi neopomenutelné 
směry zlepšování procesů nákupu v současné době kromě výše uvedených metod také patří 
uplatnění procesního řízení podniku, a tedy i nákupu, přenesení odpovědnosti za 
doplňkové činnosti na externí subjekty (outsourcing) a neustálá snaha odběratele o 














4. ANALÝZA SOUČASNÉHO STAVU ŘÍZENÍ NÁKUPU VE FIRMĚ 
 
 
4.1 SBĚR INFORMACÍ 
 
Před samotnou analýzou současného stavu řízení nákupu ve firmě Iveco Czech 
Republic, a.s. bylo třeba se nejprve s touto společností důkladně seznámit, a to zejména s 
jejím výrobním programem, organizační strukturou, s všeobecnými nákupními 
podmínkami a nákupními procesy společnosti, dodavateli, metodikou a procesy 
souvisejícími s výběrem a hodnocením dodavatelů. 
Na začátku samotného sběru informací a po nastudování firemních materiálů, které 
mi byly se souhlasem společnosti poskytnuty, pro mě rovněž bylo nutné tuto problematiku 
konzultovat se zaměstnanci nákupního oddělení společnosti Iveco Czech Republic, a.s., 
abych získala komplexní a ucelenou představu o fungování nákupu v této společnosti. 
 
4.2 NÁKUP VERSUS ZÁSOBOVÁNÍ 
 
 Na počátku samotné analýzy řízení nákupu ve společnosti Iveco Czech Republic, 
a.s. je třeba podotknout, že v dané firmě jsou plně odděleny kompetence nákupu a 
zásobování a tato analýza současného stavu řízení nákupu a posléze i celá diplomová práce 
je zaměřena právě na samotný nákup. 
 
NÁKUP ZÁSOBOVÁNÍ 
• nákupní marketing; 
• výběr a hodnocení dodavatelů; 
• nákupní jednání a uzavírání kupních smluv, 
smluv o dlouhodobé spolupráci; 
• cenová a hodnotová analýza; 
• globální sourcing, outsourcing, synergie; 
• kvalita dodavatelů. 
• logistika; 
• výpočet potřeb podle operativních plánů; 
• příjem zboží; 
• skladování a zásobování interních pracovišť Just 
in Time; 
• vnitropodniková doprava; 
• optimalizace skladových zásob. 























Obrázek č. 4.1: Organizační struktura nákupu ve společnosti Iveco Czech Republic, a.s. 
Zdroj: (14), vlastní zpracování 
 
4.4 ŘÍZENÍ NÁKUPU 
 
 Cílem procesu nákupu je uspokojení potřeb společnosti Iveco Czech Republic, a.s., 
které plynou z její náplně činnosti prostřednictvím plnění poskytovaného jinými subjekty.  
 Řízení procesu nákupu musí zajistit, aby tohoto cíle bylo dosaženo v potřebném 
čase, kvalitě, množství, při optimální úrovni nákladů a maximalizaci výkonů. 
 
4.4.1 Odpovědnost za nákup 
 
 Odpovědnost za nákup v jednotlivých oblastech činnosti společnosti mají ředitelé, 
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jiné smlouvy. Tito odpovědní ředitelé mohou tuto pravomoc a odpovědnost písemně 
delegovat i na pracovníky svého útvaru. Delegovat tuto pravomoc a odpovědnost i na 
pracovníky jiných útvarů může pouze ředitel nákupu.  
Za metodiku veškerého nákupu odpovídá ředitelství nákupu, které je oprávněno 
kontrolovat jeho průběh i v jiných ředitelstvích a při zjištěných závadách je také oprávněno 
vyžadovat nápravná opatření. 
 
4.4.2 Nákupní marketing 
 
Nákupní marketing je ve společnosti Iveco Czech Republic, a.s. považován za 
proces, ve kterém příslušní nákupčí v oblasti svého referátu nebo svých příslušných funkcí 
na finálním výrobku provádí průzkum a zjišťování údajů o materiálech, výrobcích, 
službách, dodavatelích a konkurenci. Příslušní nákupčí přitom vychází ze současných 
konkrétních nebo v budoucnu předpokládaných potřeb.  
Cílem tohoto procesu je vytvoření, doplnění a aktualizace firemního Seznamu 
potencionálních dodavatelů pro ověření konkurenceschopnosti současných schválených 
dodavatelů, pro výběr dodavatelů na budoucí nákupy i pro oblast globálního sourcingu.  
 
Při tomto procesu využívá příslušný nákupčí informace zjištěné: 
 v rámci poptávkového řízení; 
 z výstav a veletrhů, z obchodních jednání; 
 z médií; 
 z Internetu;  
 ze zkušeností sesterských a mateřských firem;  
 z konkurenčních výrobků a dalších potřebných zdrojů.  
 




























Potencionální dodavatelé jsou zaznamenáni a evidováni v předběžném Seznamu 
potencionálních dodavatelů společnosti. Příslušný nákupčí provádí sběr informací a vede si 
vlastní neformalizované poznámky. Z těchto neformalizovaných poznámek příslušný 
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ŘN: Ředitelství nákupu 
 
Navazuje na obr. č. 4.3 
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Informace ze Seznamu potencionálních dodavatelů mohou být využity: 
 pro složení portfolia poptávaných dodavatelů v procesech poptávkového 
nebo výběrového řízení; 
 pro účely udržení konkurenčního tlaku na současného dodavatele a 
předkládání námětů na jeho změnu; 
 pro oblast Globálního sourcingu. 
 
4.4.3 Vznik potřeby a požadavku na nákup 
 
Při vzniku potřeby na nákup je nutné vystavit následující podklady: 
 
Nákup pro výrobní spotřebu 
Žadatel prověří, zda požadovaná položka již existuje v databázi společnosti jako 
nakupovaný živý díl. Pokud ne, vystaví žádanku na nákup „A“, případně pro určené 
projekty list „SFM“. V opačném případě uplatní požadavek na žádance na nákup „B“.  
Žadatel odpovídá za vyplnění všech potřebných údajů na žádance A, zejména za 
uvedení přesné technické specifikace, očekávané celkové spotřeby dílu, apod. a zajistí její 
zavedení do podnikové databáze a uvedení čísla dílu na žádance.  
Spolu s eventuální další podrobnou technickou, přílohovou specifikací, zadávacími 
a technickými podmínkami a výkresy předá žadatel žádanku do oddělení organizace 
nákupu, které zajistí předání podkladů příslušným nákupčím. V rozsahu kontroly úplnosti 
spolupracuje žadatel s nákupčími, logistikou a zásobováním pro stanovení logistických 
parametrů nákupu položky. 
Žádanka na nákup „B“ se používá pro výrobní spotřebu, pro materiály a výrobky již 
známé. Pokud existuje otevřená objednávka, zahrne příslušný logistik požadované položky 
do programu zásobování, nebo je předá nákupu formou žádanky na nákup „B“.  
Pro nákup nových, dosud nepoužívaných, materiálů a výrobků v rámci některých 
projektů se pro prototypovou výrobu používá list „SFM“, který představuje prvotní 





Pro nákup investic se používá žádost, kterou žadatel předá příslušnému ředitelství 
společně se schválenou studií, předběžnou investiční analýzou, opatřenou evidenčními 
čísly a se zadávacími podmínkami, které popisují předmět nákupu. Na základě schválené 
„Žádosti o schválení investice“ vystaví Ředitelství nákupu objednávku (uzavře kupní 
smlouvu) na dodavatele a zajistí nákup investice.  
 
4.4.4 Odhad ceny nakupované položky 
 
Odhad ceny položky určuje, jaký následný proces bude aktivován pro nákup 
položky. Nákup položek v hodnotě do 300 000 Kč za položku se realizuje prostřednictvím 
poptávkového řízení. Nákup položek v hodnotě od 300 000 Kč za položku se realizuje 
prostřednictvím výběrového řízení. 
 
4.4.5 Poptávkové řízení 
 
U požadavků na nákup, u kterých ještě není disponibilní schválený dodavatel, je 
nutné zahájit poptávkové řízení. 
Cílem poptávkového řízení je oslovit nejvhodnější potencionální dodavatele, u 
kterých lze očekávat předložení optimální nabídky pro společnost. Výběr kontaktovaných 
potenciálních dodavatelů provádí příslušný nákupčí a dbá při tom, aby každý z nich 
obdržel stejně kvalitní informace formou jednotné cenové poptávky. Při volbě oslovených 
dodavatelů čerpá nákupčí informace ze seznamu potenciálních dodavatelů.  
Součástí poptávky musí být jednoznačné technické zadání, zadávací podmínky, 
projekty, výkresy nebo jiné technické podklady, dále požadavky na stanovení ceny 
(v případě potřeby i její kalkulační struktura), související nebo vyvolané náklady, platební 
a garanční podmínky, způsob balení, dopravy, doba platnosti nabídky a eventuální další 
parametry. 
 U potenciálních dodavatelů, u kterých nebyl dosud proveden průzkum jeho systému 
řízení jakosti, je poptávka rozšířena také o dotazník úrovně systému řízení jakosti 
 55 
 
dodavatele. Pokud může být potenciálním dodavatelem i dodavatel již schválený, je nutné, 
aby byl také jedním z kontaktovaných. Počet kontaktovaných dodavatelů je závislý na 
druhu a objemu nákupu a měl by se pohybovat v intervalu od tří do sedmi. 
Při poptávkovém řízení u schváleného dodavatele, kdy se poptává nová položka z 
jeho výrobního sortimentu nebo změněná stávající, je nutné získat nabídky o obdobných 
technických řešeních u dalších potenciálních dodavatelů (pokud takoví existují). 
 
4.4.6 Výběr a hodnocení potencionálních dodavatelů materiálů a služeb 
Proces výběru a hodnocení potencionálních dodavatelů je podrobněji popsán v 
kapitole 4.5 a 4.6 této diplomové práce. O výsledku výběru je informován žadatel a 
vybraný dodavatel, u významnějších nakupovaných položek a investic i dodavatel, který 
nebyl vybrán. 
Pokud je v rámci nákupního marketingu zjištěna výhodnější nabídka splňující 
požadavky společnosti, než stávající od schváleného dodavatele, kde již probíhají dodávky, 
zahájí příslušný nákupčí se schváleným dodavatelem jednání ke zlepšení jeho 
konkurenceschopnosti v příslušných kritériích a parametrech.  
 
4.4.7 Proces schvalování Benestare 
Podle charakteru nakupovaného komponentu se postupuje následujícím způsobem: 
 a) pokud se jedná o službu, investici, dopravu, režijní spotřebu nebo 
normovaný (katalogový) materiál, je uzavřena kupní smlouva na dodávku bez provádění 
procesu Benestare; 
 b) pokud se jedná o výrobky a materiál pro výrobní spotřebu, je zahájen 
proces Benestare. Na dodávku dílů pro proces Benestare se na základě zakázky a 
požadavku oddělení Plant kvality, které rozhoduje o tom, které položky musí být 
podrobeny procesu Benestare, vystavuje jednorázová objednávka.  
 V případě neschválení dílu pro Benestare jsou dodavatelem řešena nápravná 
opatření s cílem dosáhnout změny a odstranění závad a následné schválení. Pokud je tato 



































Obrázek č. 4.3: Vývojový diagram procesu nákup                Zdroj: (14), vlastní zpracování 
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Navazuje na obr. č. 4.2 
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4.4.8 Objednávka, kupní smlouva 
 
Objednávka 
Objednávka je doklad, kterým společnost závazně požaduje od dodavatele příslušné 
plnění. Objednávka má písemnou formu a vystavuje ji nakupující ředitelství 
prostřednictvím systému SAP nejméně ve dvou exemplářích a zasílá je dodavateli 
k potvrzení jejího převzetí. Dodavatel potvrzenou kopii vrátí. Tuto kopii eviduje příslušný 
nákupčí. 
 
Objednávky se vystavují ve formě: 
a) jednorázové objednávky; 
b) otevřené objednávky. 
Jednorázové objednávky 
Jednorázovou objednávku používá nakupující ředitelství především v případech 
zajištění dílu pro stavbu prototypu, dodání vzorků nebo jednotlivých kusů na zkoušky nebo 
malosériové opce, dále i pro před sériovou či sériovou výrobu v případech, kdy není možno 
vystavit otevřenou objednávku. K vystavení, změně jednorázové objednávky může dojít 
jen v případech, kdy na uvedené položky existuje platná a kompetentní osobou schválena 
žádanka. Jednorázovou objednávku schvaluje a podepisuje vedoucí příslušného oddělení 
Ředitelství nákupu.  
Otevřené objednávky 
 Otevřená objednávka se využívá především u před sériové a sériové výroby 
s uvedením veškerých potřebných údajů mimo množstevní údaj a termín dodávky. Jako 
podklad nutný pro vystavení nebo změnu či doplnění otevřené objednávky slouží zejména 
žádanka. Otevřené objednávky ověřuje příslušný vedoucí oddělení Ředitelství nákupu a 
schvaluje ředitel nákupu. 
Vystavením otevřené objednávky přechází odpovědnost za zajištění potřebného 
množství v potřebném termínu na oddělení logistiky. 
Požadavky na množství a dodací termín předává oddělení logistiky dodavateli 
formou programu zásobování nebo odvolávky. Oddělení logistiky dohodne u položek pro 
výrobní spotřebu s dodavatelem obsah programu zásobování ve vazbě na dodací lhůty, tj. 
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časové pokrytí programu (počet měsíců), úroveň členění (dny, týdny, měsíce), lhůty 
aktualizace programu zásobování, velikost neměnné a výhledové části, způsob a formu 
potvrzování dodavatelem. Tyto parametry musí být dodavatelem akceptovány a potvrzeny 
při schvalování otevřené objednávky.  
Jak otevřená, tak i jednorázová objednávka může být měněna po dohodě s 
dodavatelem z důvodů změny cen nebo při organizační změně na straně dodavatele nebo 
společnosti Iveco Czech Republic, a.s. 
 
Kupní smlouva 
 Veškeré dodávky jsou realizovány na bázi kupních smluv a jiných smluv ve vazbě 
na platný obchodní a občanský zákoník a další předpisy a vzájemně zavazuje společnost i 
dodavatele. 
  K uzavření takové smlouvy dojde podpisem obou smluvních stran. Smlouva musí 
obsahovat všechny povinné náležitosti podle příslušných předpisů. Jednorázová 
objednávka i otevřená objednávka slouží jako návrh kupní smlouvy ze strany společnosti. 
V případě potvrzení dodavatelem dochází k uzavření kupní smlouvy. 
 Za věcný obsah je odpovědný příslušný nákupčí. U významných smluv, zejména 
zahraničních je nutné posouzení návrhu smluv v právním oddělení. Cílem je, aby se 
uzavírané smlouvy se zahraničními partnery řídily českým právem.  
 Součástí každé objednávky musí být všeobecné nákupní podmínky společnosti 
Iveco Czech Republic, a.s., logistické a technické požadavky na dodavatele, které se po 
potvrzení a vzniku kupní smlouvy stávají její nedílnou součástí. 
 
Plnění smluv 
Plnění smluv dodavatelem se rozumí hmotná a nehmotná plnění na základě 
smluvních požadavků odběratele. 
Součástí ověření plnění požadavků kupních smluv je: 
 příjem zboží (přejímka); 
 kontrola kvality (vstupní kontrola). 
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V případě nesouladu dodávky s technickými podklady vystaví pracovník vstupní 
technické kontroly reklamační protokol, který předá k vyřízení odboru zásobování. Po 
provedení vstupní kontroly následuje příjem na sklad. 
 
Logistické dohody 
 S cílem snížení nákladů souvisejících s pořízením a manipulací, s optimalizací 
termínu dodávek, optimalizací montáže jsou na dodávku vybraných položek s dodavateli 
uzavírány logistické dohody. 
Podmínky realizace dodávek, balení, způsob dopravy, průvodní doklady dodávky, 
jejich obsahová stránka, způsob odvolávání dodávek, vyhodnocování kvality dodávek, 






















Obrázek č. 4.4: Vývojový diagram procesu nákup, pokračování              Zdroj: (14), vlastní zpracování 



















4.5 METODIKA VÝBĚRU NEJVHODNĚJŠÍHO SMLUVNÍHO PARTNERA 
 
 
4.5.1 Zadávací podmínky 
 
Zadávacími podmínky společnosti Iveco Czech Republic, a.s. představují souhrn 
údajů a informací nezbytných pro zpracování nabídky. 
Společnost Iveco Czech Republic, a.s. zadávací podmínky poskytuje všem 
dodavatelům, kteří vstupují do výběrového řízení. Jedná se například o schémata, 
výkresy, dotazníky, popisy zadání a jakoukoliv jinou dokumentaci popisující potřeby 
společnosti. 
 
Zadávací podmínky musí obsahovat: 
 technické zadávací podmínky (technické, technologické, kvalitativní 
a legislativní parametry, umístění a způsob implementace do všech 
systémů společnosti a okolí společnosti, způsob a průběh zkoušek, 
předání a převzetí díla nebo dodávky); 
 obchodní podmínky (dodací, přepravní podmínky a platební - doba 
splatnosti, způsob platby, měna, apod., garanční podmínky společnosti, 
cenové limity, bankovní záruky a pojištění, způsob strukturalizace 
ceny díla nebo dodávky, provozní náklady nového zařízení, apod.); 
 požadavek na informace o úrovni uplatňovaného systému řízení 
jakosti dodavatelem (certifikáty); 
 požadavky na informace o úrovni uplatňovaného systému 
environmentálního řízení; 
 požadavek na sdělení seznamu náhradních dílů na výrobku; 
 kontaktní osoby za společnost (za část technickou a obchodní); 
 závazek dodavatele o utajení obsahu zadávacích podmínek před 






4.5.2  Předkvalifikační řízení 
 
Nakupující ředitelství v rámci předkvalifikačního řízení požaduje předem od 
dodavatelů průkaz specifické kvalifikace pro zajištění zakázky společnosti. Tímto může 
například být průkaz technického a materiálního vybavení, průkaz k plnění potřebných 
zkoušek, počet zaměstnanců odborných profesí rozhodných pro plnění daného díla, apod. 
V tomto řízení jsou upřednostňováni dodavatelé již kvalifikovaní v rámci 
hodnocení podle seznamu schválených dodavatelů společnosti. U otevřených výběrových 
řízení, tedy v případě obchodní veřejné soutěže, je požadavek na předložení těchto 
informací součástí zadávacích podmínek. 
Nakupující ředitelství od dodavatele rovněž například vyžaduje: 
 přehled významných, již uskutečněných zakázek, které dodavatel zajistil 
v minulých pěti letech, srovnatelných co do rozsahu a složitosti řešení s 
akcí společnosti, spolu s uvedením investorských odběratelských 
subjektů; 
 informace o význačnějších nedostatcích a vadách dodaných děl, které se 
vyskytly při realizaci nebo v rámci sjednané záruční lhůty u referencí; 
 porovnání sjednaných cen s náklady, za které byly dané akce nakonec 
realizovány, a to se zdůvodněním případných rozdílů; 
 výčet rozhodujících subdodavatelů pro uvedené zakázky a investiční 
akce včetně zhodnocení, jak se při akci osvědčily; 
 označení finančních institucí, které se v rámci uskutečněných zakázek 
zaručily za dodavatele, včetně instituce, která poskytne záruku pro 
zadávanou zakázku; 
 finanční výsledky za poslední tři roky, případně finanční výsledky 
skupiny, do které patří; 
 seznam zahrnující jak srovnatelné akce paralelně realizované, tak akce v 
přípravné fázi a dále další významné obchodní aktivity, v nichž je 
dodavatel finančně zainteresován; 
 informace o dodavateli (majetkové pozadí, ekonomické výsledky a 
finanční situace, organizační struktura, apod.); 
 potvrzení zájmu dodavatele o příslušnou dodávku. 
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Potencionální dodavatelé, kteří nesplňují kritéria společnosti v rámci 
předkvalifikačního řízení, nebo jejich výběr by byl pro společnost vysoce rizikový, jsou z 
dalšího výběrového řízení vyřazeni. 
 
4.5.3 Vyhlášení výběrového řízení 
 
Jak již bylo uvedeno v kapitole 4.4.4 Odhad ceny nakupované položky, výběrové 
řízení pro nákup položek do 300 000 Kč se neprovádí, ale provádí se poptávkové řízení. 
Pro nákup položek od 300 000 Kč do 10 000 000 Kč se provádí minimálně jednostupňové 
výběrové řízení a pro nákup položek nad 10 milionů Kč se provádí vícestupňové výběrové 
řízení. 
Vyhlášení výběrového řízení probíhá na základě rozhodnutí kompetentního orgánu 
společnosti zejména o realizaci díla a provedení nákupu.  
 
Vyhlášení otevřeného výběrového řízení 
Otevřené výběrové řízení, tedy veřejná obchodní soutěž, se vyhlašuje obvykle 
inzerátem v denním či odborném tisku, kde se předem neurčitý okruh dodavatelů seznámí 
se závaznými podmínkami soutěže, jež jsou závazně upraveny obchodním zákoníkem. U 
otevřeného výběrového řízení musí být součástí zadávacích podmínek i dotazník na 
předkvalifikační řízení. 
 
Vyhlášení uzavřeného výběrového řízení 
 U uzavřeného výběrového řízení osloví nakupující ředitelství potencionální 
dodavatele přímo. Součástí oslovení jsou i zadávací podmínky. Minimální počet 
oslovených dodavatelů pro jednostupňové výběrové řízení jsou tři. Pro vícestupňové 
výběrové řízení je minimální počet oslovených dodavatelů pět, pokud tomuto minimálnímu 
počtu dodavatelů odpovídá potenciál trhu. Při výběru potencionálních dodavatelů se 
vychází ze znalosti nákupního trhu, nákupního marketingu, doporučení sesterských 






Jako potencionální dodavatelé jsou označováni: 
 možní noví dodavatelé pro nový materiál; 
 schválení dodavatelé (stávajícího materiálu) pro nový materiál; 
 možní noví dodavatelé pro stávající materiál. 
4.5.4 Příjem a vyhodnocení nabídek 
Nabídky přebírá odpovědný pracovník nakupujícího ředitelství na místech 




Probíhá po stanoveném termínu předložení nabídek. Kontrolu kompletnosti provede 
pověřený pracovník nakupujícího ředitelství u všech požadovaných údajů a podkladů podle 
zadávacích podmínek včetně dodržení termínu předložení. Pokud je při tom zjevně 
zjištěno, že některá nabídka je neúplná nebo nebyla předložena ve stanoveném termínu a 
pokud je to výslovně i stanoveno v zadávacích podmínkách, je taková nabídka z dalšího 
výběrového řízení vyřazena.  
 
Vyhodnocení technické části nabídky 
 
V hodnocení technické části nabídky se hledá nabídka, která vyhovuje zadávacím 
technickým podmínkám a je pro společnost nejvýhodnější. Vyhodnocení provádí 
odpovědné ředitelství, vedoucí investiční akce nebo žadatel uvedený na žádance na nákup. 
Vyhodnocování probíhá v následujících krocích: 
• opakovaná kontrola kompletnosti technické části nabídky; 
• ověření, zda svoji nabídkou dodavatel potvrdil realizovatelnost dodávky 
v termínu a místě dle zadávacích podmínek; 
• ověření, zda nabídka splňuje technické požadavky společnosti uvedené v 
zadávacích podmínkách, případně další požadavky a kritéria; 

















































































Vyhodnocení obchodní části nabídky 
 
U nabídek, které splňují zadávací podmínky společnosti, provede pověřený 
pracovník nebo skupina pracovníků výběr podle obchodní části nabídky jednotlivých 
dodavatelů.  
Obchodní vyhodnocení nabídek prováděné nakupujícím ředitelstvím zahrnuje i 
vyhodnocení provozních nákladů a nákladů souvisejících s pořízením jednotlivých variant, 
jako je doprava, clo, balení, přípravky, formy, skladování, manipulace, platební podmínky, 
délka záruky, vyvolané úspory na přímých či nepřímých nákladech oproti stávajícímu 
řešení, apod. 
Nakupující ředitelství spolu s kontrolou řízení provedou výpočet efektivnosti 
jednotlivých variant, včetně všech souvisejících nákladů a výnosů uvedených v předchozím 
odstavci. Výsledkem je pořadí jednotlivých nabídek podle jejich ekonomické efektivnosti. 
 
4.5.5 Výběr dodavatele 
 
Výběr dodavatele provádí nakupující ředitelství, u investic průmyslového řídícího 
plánu investiční komise, případně jiný stanovený orgán. 
U zdůvodněných akcí provede nakupující ředitelství výběr dodavatele přímou 
volbou. Její provedení musí být jednoznačně doloženo nemožností použít pro daný případ 
výběrové řízení. 
U menších obchodních případů, na základě provedeného výpočtu, vybere 
nakupující ředitelství jako nejlepší nabídku takovou, která vykazuje nejvyšší finanční 
efektivnost ze všech nabídek splňujících zadávací podmínky. 
V případě menších rozdílů do 5 % se mohou vzít v úvahu další kritéria, kterými 
jsou zejména vyšší technická úroveň nabídky určitého dodavatele, lepší reference, kvalita, 
servis, dobré zkušenosti z minulých dodávek, snižování počtu dodavatelů, apod. Může být 
vybrán i dodavatel s nižší efektivností, a to formou multikriteriálního hodnocení, pokud 
přednosti z jiných kritérií převýší nižší efektivnost.  
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U složitých, komplexnějších obchodních případů a u investic probíhá výběr na 
základě multikriteriálního hodnocení jednotlivých parametrů nabídek. 
Výběr dodavatele provádí nakupující ředitelství na základě nejlepšího výsledku 
výsledné hodnoty. Technické části nabídek musí být maximálně srovnány na jednu úroveň, 
což je výsledkem jednání a konzultací s dodavateli. 
Jen za tohoto předpokladu může nakupující ředitelství plně využít konkurenčního 
prostředí v oblasti obchodní, hlavně u cen. Při nestejnorodých úrovních dochází k 
posuzování různých technických řešení s velkými cenovými rozdíly, kde lze jen velmi 
obtížně přetransformovat technický rozdíl na adekvátní rozdíl cenový, dochází k 
argumentování dodavatelů ve prospěch svých technických řešení s následným 
zdůvodňováním a obhajováním vyšší ceny, apod. 
Provést výběr v takové značně nehomogenní situaci je komplikované a riskantní. 
Proto v multikriteriálním hodnocení jsou, pokud je to možné, odděleny otázky technické od 
obchodních. 
Pokud není možné zcela srovnat technickou úroveň nabídek, je nutné, aby cenová 
stránka ekonomického hodnocení měla v multikriteriálním hodnocení váhu min. 50%. 
V případě dosažení srovnatelných technických kritérií provede nakupující 
ředitelství výběr na základě vyhodnocení obchodních kritérií. Jestliže se u nejlepších řešení 
dosáhne menšího rozdílu než 5%, mohou rozhodovat o vybraném dodavateli kritéria 
technická, pokud u některých jiných nabídek vykazují vyšší hodnocení. 
O výsledku výběrového řízení nakupující ředitelství úspěšného dodavatele písemně 
informuje, u investic i dodavatelé, kteří neuspěli. U větších akcí může být vybrán i 
náhradní dodavatel, se kterým bude uzavřena smlouva v případě, že jednání s vybraným 




S dodavatelem, jehož nabídka byla vybrána jako nejlepší, vede nakupující 
ředitelství závěrečná obchodní jednání, která jsou završena uzavřením kupní smlouvy nebo 





4.5.6 Vícestupňové výběrové řízení 
 
Tento způsob výběrového řízení se například použije v případech: 
• rozsáhlé, složité a technicky náročné zakázky; 
• variantního řešení zakázky, čili pokud není od počátku výběrového řízení 
jasný a jednoznačný požadavek na řešení zakázky. 
 
První stupeň výběrového řízení 
 
Zájemci o výběrové řízení vypracují na základě vyhlášených podmínek tohoto 
řízení pro první stupeň, popřípadě podle zadávacích podmínek předběžnou nabídku, kterou 
předloží nejpozději do konce soutěžní lhůty společnosti Iveco Czech Republic, a.s. 
Předběžné nabídky obsahují zejména údaje o jakosti, včetně termínů a podmínek 
provedení dodávky, které jsou nezbytné pro zpřesnění podmínek pro druhý stupeň 
výběrového řízení. Součástí předběžné nabídky jsou doklady, jimiž dodavatel prokazuje 
základní kvalifikační předpoklady. 
V této etapě mohou probíhat technicko-obchodní prezentace dodavatelů a 
konzultace se společností Iveco Czech Republic, a.s. 
 
Druhý stupeň výběrového řízení 
 
Na základě vyhodnocení předběžných nabídek je počet dodavatelů pro druhé kolo 
zúžen. Počet zúžených dodavatelů se stanoví podle kvality předložených nabídek, jejich 
vyhodnocení a pořadí, podle nároku na pracnost vyhodnocování nabídek ve druhém kole, 
apod. O vyloučení pro druhé kolo jsou příslušní dodavatelé informováni. 
Společnost Iveco Czech Republic, a.s. vyzve dodavatele, kteří předložili předběžné 
nabídky a nebyli z výběrového řízení vyloučeni, aby na základě případných zpřesněných 
podmínek řízení a zadávacích podmínek předložili novou závaznou nabídku. Výzva musí 
být odeslána všem dodavatelům ve stejné lhůtě s přiloženými podmínkami výběrového 
řízení pro druhý stupeň, případně upravenými a doplněnými zadávací podmínkami. 
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V případě odůvodněné potřeby mohou být organizovány ještě další stupně 
výběrového řízení, kdy se postupuje obdobně s cílem ještě lépe upřesnit zadávací 
podmínky a snížit náklady na projekty a studie, které mohou být nutné pro zpracování 
















Obrázek č. 4.6: Vývojový diagram procesu výběrové řízení smluvního partnera 
Zdroj: (14), vlastní zpracování 
 
 
4.5.7 Výběrové řízení s dlouhodobější platností 
 
V případech, kdy je evidentní, že některé dodávky budou opakovány v horizontu 
cca dvou až tří let, je vhodné provést výběrové řízení na celé toto období na všechny 
postupné dodávky. 
Zadávací podmínky pro takové výběrové řízení obvykle popisují pouze první část 
nebo etapu dodávek či plnění, s rámcovým odhadem dalších následných etap a dodávek. 
Tímto postupem se dá dosáhnout výhodnější nabídky s efektem množstevního rabatu nebo 
slevy z důvodů dlouhodobé smlouvy. 
Rozhoduje fin. efekt 



















S takto vybraným dodavatelem se uzavře dlouhodobá dohoda o platebních 
podmínkách nebo smlouva, ve které musí být sjednáno, jako závazná podmínka platnosti 
smlouvy, udržení technické a cenové konkurenceschopnosti po celé období její platnosti. 
 
 
4.6 METODIKA HODNOCENÍ OBCHODNÍ ČÁSTI NABÍDKY 
POTENCIONÁLNÍCH DODAVATELŮ MATERIÁLŮ A SLUŽEB  
 
 
 Jak již bylo uvedeno v kapitole č. 4.4.2 Nákupní marketing a 4.4.5 Poptávkové 
řízení, celý proces hodnocení a výběru dodavatelů začíná nabídkou dodavatele reagujícího 
na poptávku. Proces je realizován s maximálním ohledem na strategii nákupní činnosti, 
kterou je zejména: 
 snižování aktuálního počtu schválených dodavatelů; 
 rozvoj schválených dodavatelů ve společnosti; 
 udržení konkurenčního prostředí. 
 
Všechny nabídky dodavatelů se posuzují ze dvou hledisek, a to z hlediska 
technického a obchodního. Každá část je hodnocena samostatně. 
 Hodnocení obchodní části nabídky je realizováno podle následující metodiky: 
 parametry hodnocení a princip hodnocení jsou stanoveny předem; 
 k vybraným parametrům jsou přiřazeny váhy, které vyjadřují význam parametru 
pro hodnocení nabídek; 
 každý parametr musí mít specifikovánu tzv. hodnotící stupnici, v rozpětí 3-15. 
 
U měřitelných kritérií může být hodnotící stupnice vytvořena formou pásem, 
například daným procentním rozdílem nejlepší a nejhorší hodnoty tohoto kritéria ze všech 




Parametry hodnocení nabídek dodavatelů jsou rozděleny na nákladové a ostatní. 
Jednotlivé parametry, k nim přiřazené váhy, hodnotící stupnice a princip hodnocení jsou 
uvedeny v následujících tabulkách. 
 
4.6.1 Nákladové parametry 
 
1. Cena za měrnou jednotku (cena vlastní služby) 
U tohoto parametru je hodnocena hodnota odchylky od nejlepší ceny ze všech 
nabídek. Parametr vyhodnocuje příslušný nákupčí. 
 
č.p. Forma odpovědi Váha parametru Hodnota Princip hodnocení 
1 Kč/jednotku 25 3 nejlepší cena 
   5 odchylka do +5% od nejlepší ceny 
   7 odchylka od +5,01 do +7% od nejlepší ceny 
   10 odchylka od +7,01 do +10% od nejlepší ceny 
   15 odchylka od+ 10,01% od nejlepší ceny 
Tabulka č. 4.2: Princip hodnocení parametru Cena za měrnou jednotku 
Zdroj: (14), vlastní zpracování 
 
 
2. Celkové náklady na pořízení materiálu, služby 
  
Celkové náklady na pořízení materiálu (služby) = cena za měrnou jednotku včetně 
obalu (cena vlastní služby) + jednorázové vedlejší náklady celkem (náklady na dopravu) + 
ostatní vedlejší náklady celkem. U tohoto parametru je hodnocena hodnota odchylky od 





parametru Hodnota Princip hodnocení 
2 Kč/… 25 3 nejlepší hodnota celk. nákladů ze všech nabídek 
   5 odchylka +10% (vč.) od nejlepší hodnoty celk. nákladů 
   15 
odchylka větší než + 10% od nejlepší hodnoty celk. 
nákladů 
Tabulka č. 4.3: Princip hodnocení parametru Celkové náklady na pořízení materiálu, služby 




4.6.2 Ostatní parametry 
 





parametru Hodnota Princip hodnocení 
3 období 7 3 
Dodavatel navrhl dlouhodobý systém snižování 
nákladů 
   5 > 1 rok 
   7 > 6 měsíců 
   15 > 3 měsíce 
Tabulka č. 4.4: Princip hodnocení parametru Garance cen – kontrakt 
Zdroj: (14), vlastní zpracování 
 
4. Dodací lhůta 
 
č.p. Forma odpovědi Váha parametru Hodnota Princip hodnocení 
4 období 5 3 Do 3 týdnů od převzetí objednávky 
   5 Do 6 týdnů 
   15 Nad 6 týdnů 
Tabulka č. 4.5: Princip hodnocení parametru Dodací lhůta 
Zdroj: (14), vlastní zpracování 
 





parametru Hodnota Princip hodnocení 
5 … 3 3 Zcela dle potřeb společnosti 
   5 
Ne zcela v souladu s potřebami společnosti, ale s malým 
dopadem na obrátku zásob (doba pokrytí je max. do 0,5 roku 
prům. spotřeby) 
   15 
Převyšující potřeby společnosti – výrazný dopad na obrátku 
zásob (doba pokrytí je přes 0,5 roku prům. spotřeby) 
Tabulka č. 4.6: Princip hodnocení parametru Minimální objednávkové množství 
Zdroj: (14), vlastní zpracování 
 
6. Úroveň systému řízení jakosti 
 
Parametr vyhodnocuje oddělení kvality nákupu. Podklady tvoří kopie certifikátů a 






parametru Hodnota Princip hodnocení 
6 certifikát 5 3 
certifikát podle norem ISO 9001,ISO/TS 16949 nebo 
jejich ekvivalent 
   5 Systém řízení jakosti zaveden, necertifikován 
   15 Systém řízení jakosti nezaveden 
Tabulka č. 4.7: Princip hodnocení parametru Úroveň systému řízení jakosti 
Zdroj: (14), vlastní zpracování 
 





parametru Hodnota Princip hodnocení 
7 měsíce 4 3 Více než 24 měsíců 
   5 24 – 12 měsíců 
   15 Méně než 12 měsíců 
Tabulka č. 4.8: Princip hodnocení parametru Záruční lhůty 
Zdroj: (14), vlastní zpracování 
 





parametru Hodnota Princip hodnocení 
8 atesty 4 3 
schopen doložit kvalitu dodávek dokladem podle 
specifikace společnosti a zkušebními vzorky 
   5 
schopnost doložit kvalitu dodávky dokladem podle svého 
uvážení 
   15 není schopen doložit kvalitu dodávek 
Tabulka č. 4.9: Princip hodnocení parametru Doložení kvality dodávek 
Zdroj: (14), vlastní zpracování 
 
9. Platební podmínky 
 
č.p. Forma odpovědi Váha parametru Hodnota Princip hodnocení 
9 období 7 3 Splatnost více než 120 dní včetně 
   5 Splatnost 119 – 75 dní 
   7 Splatnost 74 – 60 dní 
   10 Splatnost 59 – 31 dní 
   15 Splatnost méně než 30 dní 
Tabulka č. 4.10: Princip hodnocení parametru Platební podmínky 




10. Finanční kritérium 
 
 Tento parametr představuje výpočet Altmanova indexu. Podkladem pro tento 
výpočet jsou výkazy zisků a ztrát a rozvahy jednotlivých hodnocených dodavatelů. 
 
č.p. Forma odpovědi Váha parametru Hodnota Princip hodnocení 
10 hodnota 10 3 Hodnota Altmanova indexu nad 2,90 
   5 Hodnota Altmanova indexu 2,0 – 2,89 
   15 Hodnota Altmanova indexu pod 2,00 
Tabulka č. 4.11: Princip hodnocení parametru Finanční kritérium 
Zdroj: (14), vlastní zpracování 
 
11. Sortimentní potenciál dodavatele  
 
 
č.p. Forma odpovědi Váha parametru Hodnota Princip hodnocení 
11 Počet materiálu 5 3 více než 5 druhů 
   5 2-5 druhů 
   15 1 druh 
Tabulka č. 4.12: Princip hodnocení parametru Sortimentní potenciál dodavatele 
Zdroj: (14), vlastní zpracování 
 
 
4.6.3 Princip celkového hodnocení obchodní části nabídky potencionálních 
dodavatelů materiálu, služeb 
 
Výsledek hodnocení je tím lepší, čím nižší hodnoty známky dodavatel dosáhne. 
Interval maximálních mezí známky je 3 až 15. 
 
Princip celkového hodnocení obchodní části nabídky potencionálních dodavatelů 
materiálu: 
CZ = (V1xH1 + V2xH2+ V3xH3 + V4xH4 + V5xH5 + V6xH6 + V7H7+ V8xH8 + 
V9xH9 + V10xH10 + V11xH11) /100 
 74 
 
Princip celkového hodnocení obchodní části nabídky potencionálních dodavatelů služeb: 
CZ = (V1xH1 + V2xH2+ V3xH3 + V4xH4 + V5xH5 + V6xH6 + V7H7+ V8xH8 + 
V9xH9 + V10xH10) /100 
       V1 – váha parametru číslo 1 
       H1 – hodnota parametru číslo 1 
       CZ – celková známka 
4.6.4 Výběr dodavatele materiálů a služeb 
 
 Na základě realizovaného hodnocení dodavatelů a dosažené celkové známky je 
proveden výběr. Výběr je vždy prováděn minimálně ze tří konkurenčních nabídek. Toto 
pravidlo se neuplatňuje v případě monopolního postavení dodavatele, nebo byl-li dodavatel 
stanoven odběratelem produkce, nebo když je dodavatel určený ze zákona. Výběr 
dodavatele je realizován na základě hodnocených parametrů – kapitola 4.6.1 a 4.6.2. 
Jestliže je na prvním místě nabídka, jejíž známka je menší než 5, je dodavatel 
vybrán jako nejlepší a zařazen do seznamu schválených dodavatelů. Pokud je na prvním 
místě nabídka, jejíž známka není menší než 5, je realizováno nové poptávkové řízení. 
Realizované nové poptávkové řízení je konečné, vybrána je nabídka s nejnižší známkou a 
dodavatel je zařazen do seznamu schválených dodavatelů. O vypsání nového 
poptávkového řízení rozhoduje žadatel společně s nákupčím. 
Pokud se na dalších místech (ne na místě prvním) umístí nabídky se známkami 
menšími než 5, dodavatelé jsou zařazeni do seznamu potencionálních dodavatelů. 
Nabídky, které nejsou na prvním místě a současně jejich známka není menší než 5, jsou 
vyřazeny. 
Celkové vyhodnocení nabídek, které splňují požadavky a zadání společnosti, 
provádí příslušný nákupčí a ten také navrhuje výběr dodavatele. Při výběru si může 
vyžádat pomoc a stanoviska od dalších útvarů a pracovníků společnosti, zejména z útvaru 
žadatele. Jestliže dojde u některých nabídek k rovnosti dosažených známek, jsou k 
rozhodnutí o nejvýhodnější nabídce použity parametry v níže uvedeném pořadí: 
1. schválený dodavatel společnosti; 
2. dodavatel skupiny Irisbus/Iveco; 


























Obrázek č. 4.7: Vývojový diagram procesu výběr a hodnocení dodavatelů 
Zdroj: (14), vlastní zpracování 
 
 































Známka < 5 
 
 












Seznam potencionálních dodavatelů 
 Předběžný seznam potencionálních dodavatelů si vede každý nákupčí samostatně a 
je aktualizován při poptávkovém řízení. 
 
Seznam schválených dodavatelů 
 Seznam schválených dodavatelů je průběžně aktualizován. Hodnocení schválených 
dodavatelů je realizováno jednou ročně a zpravidla je dokončeno do 31.10. Seznam je 
udržován oddělením kvality nákupu a podléhá metodice uvedené v kapitole 4.7. 
 
 
4.7 METODIKA PERIODICKÉHO HODNOCENÍ SCHVÁLENÝCH 
DODAVATELŮ 
 
Proces periodického hodnocení schválených dodavatelů začíná systematickým 
sběrem informací o všech schválených dodavatelích za určité časové období, který udržuje 
v systému SAP nákupčí. 
 
Sběr dat o dodavateli je zaměřen především na tyto následující údaje: 
 přesný aktuální název a adresa dodavatele, včetně spojení; 
 dosažené obraty dodavatele a počty zaměstnanců za poslední 3 roky; 
 počty reklamací a náklady s nimi spojené minimálně po 1/4 roku; 
 údaje o pozdních a neúplných dodávkách ze systému SAP; 
 stav a úroveň systému řízení jakosti, ztráta či získání certifikátu; 
 řešené problémy ve vztahu se společností, případně s jinými zákazníky; 
 další důležité informace (podíl exportu, sortiment, poznatky nákupčích, 
platební a dodací podmínky, apod.). 
 
 Perioda hodnocení schválených dodavatelů je jednou ročně ve IV. čtvrtletí roku a 
zpravidla je dokončena do 31.10.  
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 Veškeré aktivity spojené s periodickým hodnocením jsou zaměřeny na rozvoj 
dodavatelů, jehož cílem je rozvíjet dodavatele nejenom v oblasti spolupráce ve vývoji, 
při snižování nákladů, ale také v oblasti systému řízení jakosti. V oblasti úrovně 
systému řízení jakosti se od dodavatele požaduje, aby měl vybudován, respektive 
intenzivně budoval, systém jakosti ve smyslu norem ISO 9001 a ISO/TS 16946.  
 
 
4.7.1 Postup periodického hodnocení schválených dodavatelů přímého materiálu 
   
Periodické hodnocení schválených dodavatelů iniciuje a aktualizuje oddělení 
kvality nákupu. Jednotlivá oddělení spolupracující při periodickém hodnocení (Plant 
Logistic, Plant Quality, Ředitelství nákupu, Ředitelství financí) přiřadí ke konkrétním 
dodavatelům odpovídající dílčí známky a v dohodnuté formě výsledky hodnocení 
parametrů předají oddělení kvality nákupu. Oddělení kvality nákupu na základě dosažené 
celkové známky dodavatele zařadí do příslušných kategorií - kapitola 4.7.3. 
Spolupracující oddělení, jednotlivé parametry, k nim přiřazené váhy, hodnotící 
stupnice a princip hodnocení schválených dodavatelů jsou uvedeny v následujících 
tabulkách. Následující principy výpočtů jednotlivých odchylek jsou stanoveny obecnou 




(suma vah parametrů: 26) 
 
1. Dodržení termínu 
Parametr je hodnocen z udržovaných dat ze systému SAP. 
 
č.p. Váha parametru Hodnota Princip hodnocení 
1 12 3 Malá odchylka, rozdíl v termínu (do 10 dní) 
  5 Střední odchylka, rozdíl v termínu (do 30 dní) 
  15 Velká odchylka, rozdíl v termínu (nad 30 dní) 
Tabulka č. 4.13: Princip hodnocení parametru Dodržení termínu              Zdroj: (14), vlastní zpracování 
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2. Dodržení množství 
Parametr je hodnocen z udržovaných dat ze systému SAP. 
 
č.p. Váha parametru Hodnota Princip hodnocení 
2 10 3 Odchylka v množství -2 až + 8% 
  5 Odchylka v množství do -5 až + 15% 
  15 Odchylka v množství větší než -5 až +15% 
Tabulka č. 4.14: Princip hodnocení parametru Dodržení množství 
Zdroj: (14), vlastní zpracování 
 
3. Přepravní vzdálenost 
Parametr hodnotí oddělení zásobování a výsledky předává oddělení kvality nákupu. 
 
č.p. Váha parametru Hodnota Princip hodnocení 
3 4 3 Doba potřebná na dopravu do 1 dne 
  5 Doba potřebná na dopravu do 2 dnů 
  15 Doba potřebná na dopravu větší než 2 dny 
Tabulka č. 4.15: Princip hodnocení parametru Přepravní vzdálenost 
Zdroj: (14), vlastní zpracování 
 
PLANT QUALITY 
(suma vah parametrů: 23) 
4. Reklamace – vstupní kontrola 
Parametr hodnotí prostřednictvím skutečných informací z databáze protokolů o 
vadách oddělení Plant Quality a výsledky předává oddělení kvality nákupu k dalšímu 
hodnocení dodavatelů. 
 
č.p. Váha parametru Hodnota Princip hodnocení 
4 11,5 3 0 – 0,2 %  
  
5 nad 0,2 až 3 %  
  
15 nad 3 % či neuzavřené reklamace starší než 12 měsíců od vystavení. 
Tabulka č. 4.16: Princip hodnocení parametru Reklamace – vstupní kontrola 





5. Reklamace – uživatelé 
 Parametr hodnotí prostřednictvím skutečných informací z databáze protokolů o 
vadách oddělení Ředitelství kvality a výsledky předává oddělení kvality nákupu k dalšímu 
hodnocení dodavatelů. 
č.p. Váha parametru Hodnota Princip hodnocení 
5 11,5 3 0 – 0,2 %  
  
5 nad 0,2 až 1 % 
  
15 nad 1 % 
Tabulka č. 4.17: Princip hodnocení parametru Reklamace – uživatelé 
Zdroj: (14), vlastní zpracování 
 
ŘEDITELSTVÍ NÁKUPU 
(suma vah parametrů: 45) 
6. Úroveň systému řízení jakosti 
Parametr hodnotí oddělení kvality nákupu. 
 
č.p. Váha parametru Hodnota Princip hodnocení 
6 4 3 certifikát podle ISO 9001, ISO/TS 16949 nebo QS 9000 nebo VDA 6.1.  
  
5 Systém řízení jakosti zaveden, není certifikován 
  
15 Systém řízení jakosti nezaveden 
Tabulka č. 4.18: Princip hodnocení parametru Úroveň systému řízení kvality 
Zdroj: (14), vlastní zpracování 
 
7. Platební podmínky 
 Parametr je hodnocen z udržovaných dat ze systému SAP. 
 
č.p. Váha parametru Hodnota Princip hodnocení 
7 6 3 Splatnost větší než 90 dní 
  
5 Splatnost 89 – 75 dní 
  
7 Splatnost 74 – 60 dní 
  
10 Splatnost 59 – 31 dní 
  
15 Splatnost menší než 30 dní 
Tabulka č. 4.19: Princip hodnocení parametru Platební podmínky 




8. Záruční lhůty 
Parametr hodnotí oddělení kvality nákupu podle obchodních podmínek v kupních 
smlouvách. 
 
č.p. Váha parametru Hodnota Princip hodnocení 
8 4 3 Větší než 24 měsíců 
  
5 24 – 12 měsíců 
  
15 Menší než 12 měsíců 
Tabulka č. 4.20: Princip hodnocení parametru Záruční lhůty 
Zdroj: (14), vlastní zpracování 
 
9. Cena 
Parametr je hodnocen z udržovaných dat ze systému SAP. 
 
č.p. Váha parametru Hodnota Princip hodnocení 
9 27 3 snížení větší než - 2,5% od průměrné ceny 
  
5 rozsah +-2,5% od průměrné ceny 
  
15 navýšení větší než + 2,5% od průměrné ceny 
Tabulka č. 4.21: Princip hodnocení parametru Cena 
Zdroj: (14), vlastní zpracování 
 
10. Úroveň komunikace dodavatele 
Oddělení zásobování, vstupní kontroly, nákupčí poskytují dílčí hodnocení v předem 
dohodnuté formě. Parametr hodnotí na základě poskytnutých informací oddělení kvality 
nákupu. 
 
č.p. Váha parametru Hodnota Princip hodnocení 
10 4 3 aktivita dodavatele, dokumentace se všemi náležitostmi, přehledná 
  
5 iniciativa společnosti, dokumentace se všemi náležitostmi, nepřehledná 
  
15 ostatní problémoví dodavatelé, chybějící náležitosti dokumentace 
Tabulka č. 4.22: Princip hodnocení parametru Úroveň komunikace dodavatele 






(suma vah parametrů: 6) 
 
11. Finanční zdraví 
 Tento parametr představuje výpočet Altmanova indexu. Podkladem pro tento 
výpočet jsou výkazy zisků a ztrát a rozvahy jednotlivých hodnocených dodavatelů. 
Parametr hodnotí nákupčí a výsledky předává oddělení kvality nákupu. 
 
č.p. Váha parametru Hodnota Princip hodnocení 
11 6 3 Hodnota Altmanova indexu nad 2,90 
  
5 Hodnota Altmanova indexu 2,0 – 2,89 
  
15 Hodnota Altmanova indexu pod 2,00 
Tabulka č. 4.23: Princip hodnocení parametru Finanční zdraví 
Zdroj: (14), vlastní zpracování 
 
4.7.2 Výsledné hodnocení schválených dodavatelů 
 
Výsledek hodnocení je tím lepší, čím nižší hodnoty známky dodavatel dosáhne. 
Interval maximálních mezí známky je 3 až 15. 
Výpočet celkové známky: 
CZ = (V1xH1 + V2xH2+ V3xH3 + V4xH4 + V5xH5 + V6xH6 + V7H7+ V8xH8 + 
V9xH9 + V10xH10 + V11xH11) /100 
 
       V1 – váha parametru číslo 1 
       H1 – hodnota parametru číslo 1 









4.7.3 Kritéria zařazení dodavatelů do kategorií dle dosažené celkové známky 
 
 
 Kategorie A Kategorie B Kategorie C Kategorie D 







 3 – 6,4 > 6,4 – 8 > 8 - 13 > 13 - 15 
Tabulka č. 4.24: Kritéria zařazení dodavatelů do kategorií A,B,C,D dle dosažené známky 




Dodavatel „A“ - schválený dodavatel, označený jako vyhovující dodavatel. 
 
Dodavatel „B“ - schválený dodavatel, označený jako podmínečně vyhovující dodavatel. 
 
Dodavatel „C“ - schválený dodavatel, označený jako nespolehlivý dodavatel. 
 
Dodavatel „D“ - dodavatel, určený k vyřazení ze seznamu schválených dodavatelů  
 
 
Seznam schválených dodavatelů přímého materiálu 
 
 
 Vedoucí oddělení kvality nákupu na základě výsledků periodického hodnocení 
vypracuje vždy k 31.12. Seznam schválených dodavatelů přímého materiálu.  
 Seznam ověřuje vedoucí oddělení organizace nákupu a schvaluje ředitel nákupu. 
Schválený seznam se stává řízeným dokumentem. Seznam je prioritní při určení dodavatele 
jednotlivých druhů materiálů. 
 Dodavatelé kategorie A jsou prioritní, dodavatelé kategorie C a D jsou současně s 
informací o výsledku hodnocení požádáni o přijetí nápravních opatření v nevyhovujících 
oblastech. Pokud dodavatel kategorie D v následujícím hodnocení neprokáže zlepšení, je 
vyřazen ze seznamu schválených dodavatelů. Dodavatelem kategorií C a D nejsou 







4.7.4 Přehled schválených dodavatelů v jednotlivých kategoriích 
 
 Počet dodavatelů zařazených do jednotlivých kategorií na základě dosažené celkové 
známky periodického hodnocení schválených dodavatelů znázorňuje tabulka č. 4.25. Tyto 
údaje jsou aktuální za rok 2008. 
 





Tabulka č. 4.25: Počet dodavatelů v jednotlivých kategoriích 
Zdroj: (14), vlastní zpracování 
 
 
 Přehled dosažených dílčích známek za jednotlivá oddělení spolupracující při 
periodickém hodnocení schválených dodavatelů přímého materiálu a přehled celkového 
hodnocení vybraných dodavatelů přímého materiálu v zastoupení jednotlivých kategorií 
znázorňuje příloha č. 9 této diplomové práce. 
                                        
                             
4.8 ZÁVĚR ANALÝZY SOUČASNÉHO STAVU ŘÍZENÍ NÁKUPU VE FIRMĚ 
 
  
V rámci analýzy současného stavu řízení nákupu ve firmě Iveco Czech Republic, 
a.s. jsem zaměřila svou pozornost zejména na nákupní procesy, nákupní marketing, vznik 
požadavků na nákup materiálových prvků, způsob objednávání, nákupní vyjednávání s 
dodavateli, uzavírání kupních smluv, smluv o dlouhodobé spolupráci, metodiku výběru a 
hodnocení potencionálních dodavatelů a dodavatelů schválených.  
 Na základě provedené analýzy lze konstatovat, že činnosti útvaru nákupu firmy 
Iveco Czech Republic, a.s. jsou primárně zaměřeny především na úsporu nákladů. 
Hlavním kritériem při výběru dodavatelů je tedy snaha o snížení nákupních cen. Tato 
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skutečnost je dána tím, že materiálové náklady činí každoročně 5 až 6 mld. Kč, což dle 
odborného odhadu pracovníka nákupu představuje 80-85 % výrobních nákladů. Na základě 
této skutečnosti považuji v dané problematice za úzké místo právě vysoké nákupní 
náklady, které výrazně ovlivňují efektivnost nákupu.  
Jelikož úspora nákupních nákladů přináší možnosti zlepšení výsledných produktů 
při jejich rostoucí komplexnosti a složitosti, lze snižování nákupních nákladů ve 
společnosti Iveco Czech Republic, a.s. považovat za významný parametr zvyšující 
efektivnost nákupu. Za další parametry zvyšující efektivnost nákupu ve společnosti Iveco 
Czech Republic, a.s. lze rovněž považovat zvyšování kvality nákupu, zejména tedy 
kvality nakupovaného zboží vzhledem ke konečnému produktu, snižování nákupního 
rizika, čili snižování neshod mezi optimálními požadavky stanovenými nákupčími a 
skutečnou realizací nákupu, které představují riziko snižování jakosti (například riziko 
nedodržení parametrů a množství dodávaného výrobku či riziko nesplnění dodací lhůty, 
apod.) a v neposlední řadě také zvyšování flexibility nákupních procesů, tedy schopnosti 
zvládnout nárazové požadavky zákazníka či adaptace nákupního oddělení na nové činnosti 
či pracovní postupy, apod. 
Na základě analýzy současného stavu řízení nákupu ve firmě Iveco Czech 
Republic, a.s. lze za další úzké místo rovněž považovat poměrně velkou náročnost 
nákupních procesů, nákupního vyjednávání s dodavateli, uzavírání kupních smluv či 
hodnocení dodavatelů na čas, zaměstnance a manuální operace. Jen samotné 
obhospodařování 342 rozpočtových dodavatelů představuje pro firmu Iveco Czech 
Republic, a.s. nemalé náklady.  
Východiskem dané problematiky je tedy snaha o zvýšení efektivnosti nákupu 
v podobě snižování nákupních nákladů ve společnosti Iveco Czech Republic, a.s., 
zvyšování kvality nákupu, snižování nákupního rizika a zvyšování flexibility nákupních 
procesů.  
Na základě výše uvedených parametrů ovlivňujících efektivnost nákupu ve 
společnosti Iveco Czech Republic, a.s., považuji za oblasti nákupu, v rámci kterých by se 
dal zlepšit současný stav řízení nákupu a v rámci kterých by se dala zvýšit efektivnost 
nákupu, proces nákupního vyjednávání s dodavateli a snížení jejich počtu. Podrobněji viz 




5. NÁVRHY PRO ZLEPŠENÍ SOUČASNÉHO STAVU ŘÍZENÍ 
NÁKUPU VE FIRMĚ 
 
 
 V kapitole č. 4 této diplomové práce jsem se zabývala analýzou současného stavu 
řízení nákupu ve firmě Iveco Czech Republic, a.s. vzhledem k zásadním činnostem a 
procesům.  
 Analýzu současného stavu řízení nákupu ve firmě Iveco Czech Republic, a.s. 
považuji za nezbytný podklad pro realizaci vlastního návrhu řešení, kterým je zlepšení 
současného stavu řízení nákupu v dotčené firmě s cílem dosažení nákladových úspor a 
zvýšení výkonnosti nákupu.   
 
 
5.1 VYTYČENÍ HLAVNÍCH BODŮ NÁVRHU 
 
 Jako základní vytyčený cíl vlastních návrhů zlepšení současného stavu řízení 
nákupu ve firmě Iveco Czech Republic, a.s. jsem si tedy stanovila dosažení nákladových 
úspor a zvýšení výkonnosti nákupu, neboť právě v současné době, kdy jsou kladeny stále 
rostoucí požadavky na konkurenceschopnost, připisuji ve výrobním podniku podstatný 
význam právě nákupu, jenž může významně přispět ke snižování nákladů a v konečném 
důsledku tak i k jedinečnosti produktu.  
 
 V současné době považuji za stále důležitější koordinaci činností výrobce s 
dodavateli, neboť budou-li se chovat výrobce a dodavatel jako dvě naprosto odlišné entity, 
jejichž snahou bude pouze optimalizace svého vlastního profitu, povede zákonitě takové 
jednání k horším výsledkům než při koordinaci činností s takovým společným cílem, 
jakým je zajištění lepší dostupnosti a variability nabídky zákazníkům, snížení nákladů na 
finální produkt a dosažení jeho lepších kvalitativních charakteristik. 
  
Návrhy na zlepšení současného stavu řízení nákupu ve firmě Iveco Czech Republic, 
a.s. počítají se všemi dosavadními aktivitami v nákupu, avšak je obohacují o další procesy, 
které přinášejí firmě Iveco Czech Republic, a.s. hodnotu. 
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5.2 VLASTNÍ NÁVRH ŘEŠENÍ 
 
Vlastní návrh zlepšení současného stavu řízení nákupu ve firmě Iveco Czech 
Republic, a.s. spočívá ve dvou oblastech - a to v: 
 navržení vhodného modelu elektronického nákupního vyjednávání s dodavateli; 
 navržení vhodného způsobu snížení počtu dodavatelů. 
 
 




Na základě analýzy současného stavu řízení nákupu ve společnosti Iveco Czech 
Republic, a.s. vyplynulo, že v procesu výběru a hodnocení potencionálních dodavatelů 
materiálu a služeb a posléze i v periodickém hodnocení schválených dodavatelů přímého 
materiálu, je zásadní význam přisuzován nákladovým parametrům hodnocení nabídek 
dodavatelů - tedy ceně za měrnou jednotku, či ceně za vlastní služby. Váha tohoto 
parametru je nejvyšší ze všech vah hodnocených parametrů v případě hodnocení 
potencionálních dodavatelů materiálu a služeb (váha parametru cena = 25) a rovněž 
v případě periodického hodnocení schválených dodavatelů přímého materiálu (váha 
parametru cena = 27).   
Na základě výše uvedené skutečnosti lze konstatovat, že při výběru dodavatele má 
kritérium ceny zásadní význam. A protože je cílem každého výrobce nakupovat za co 
nejnižší možné ceny na trhu a cílem každého dodavatele prodávat svým odběratelům za 
ceny co možná nejvyšší, je téměř jisté, že v případě menších obchodních případů, tedy 
v případě několika dodavatelů nabízejících homogenní výrobky ve stejné kvalitě, 
rozhoduje při výběru dodavatele právě cena. 
V průběhu mého docházení do nákupního oddělení společnosti Iveco Czech 
Republic, a.s. a zpracovávání analýzy současného stavu řízení nákupu v této firmě jsem 
přemýšlela nad možnostmi, jakým způsobem donutit dodavatele ke snížení cen 
nakupovaného materiálu tak, aby byla zachována jeho kvalita. Na základě výše uvedených 
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skutečností jsem jako do té doby ve firmě Iveco Czech Republic, a.s. neaplikovanou 
metodu snížení nákupní ceny navrhla on-line výběrové řízení formou elektronické 
nákupní aukce, které kromě výše uvedeného považuji přinejmenším za obohacení 
stávajícího procesu řízení nákupu ve společnosti Iveco Czech Republic, a.s.  
 
5.2.1.1 Vlastní postup návrhu 
 
 Vlastní postup návrhu on-line výběrového řízení jsem rozdělila do následujících 
sedmi kroků: 
1.  oslovení dodavatelů k účasti v on-line výběrovém řízení; 
2.  výběr formy aukce; 
3.  definice předmětu on-line výběrového řízení; 
4.  definice zadávacích podmínek; 
5.  specifikace harmonogramu on-line výběrového řízení; 
6.  zjištění vítězné nabídky on-line výběrového řízení; 
7.  sestavení reportu - protokolu o účasti v elektronické nákupní aukci. 
 
 
1. Oslovení dodavatelů k účasti v on-line výběrovém řízení 
 
 V případě vzniku potřeby na nákup požadované položky osloví společnost Iveco 
Czech Republic, a.s. jakožto zadavatel on-line výběrového řízení dva a více libovolných 
dodavatelů ze Seznamu potencionálních dodavatelů společnosti, kteří buď elektronicky, 
pomocí e-mailu či faxu, nebo písemně, obdrží pozvánku k účasti v on-line výběrovém 
řízení. 
 Oslovení dodavatelé obdrží spolu s pozvánkou k účasti v on-line výběrovém řízení 
také zadávací podmínky, informace o předmětu on-line výběrového řízení, 
harmonogram on-line výběrového řízení, pravidla on-line výběrových řízení vydaná 
administrátorem a poskytovatelem předem zvolené softwarové aplikace on-line 
výběrového řízení a konečně rovněž přihlášku pro účast v on-line výběrovém řízení.  
Oslovený dodavatel potvrdí společnosti Iveco Czech Republic, a.s jakožto zadavateli on-
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line výběrového řízení svoji účast v on-line výběrovém řízení prostřednictvím zpět zaslané 
vyplněné přihlášky.  
Vážení obchodní přátelé, 
          dovolujeme si Vás pozvat k účasti ve výběrovém řízení, které se uskuteční formou on-line 
elektronické nákupní aukce na adrese …  dne … v… hodin. 
 





Název aukce:  
Popis aukce: 
Typ aukce: 
Datum zahájení aukce: 
Datum ukončení aukce: 
Obrázek č. 5.1: Zjednodušený vzor pozvánky k účasti v on-line výběrovém řízení         Zdroj: (autorka) 
 
2. Výběr formy aukce 
 
 I když je tento návrh on-line výběrového řízení formou elektronické nákupní 
aukce ve společnosti Iveco Czech Republic, a.s. primárně zaměřen na snížení nákupní 
ceny a tudíž ve své podstatě zaměřen na použití jednoduchého formátu elektronické 
nákupní aukce, uvedu zde rovněž podstatu formátu vícekrtiteriálního. 
 V případě vícekriteriálního formátu elektronické nákupní aukce zvolí společnost 
Iveco Czech Republic, a.s. jakožto zadavatel několik hodnotících kritérií. Každému 
hodnotícímu kritériu určí váhu v procentech, kdy součet vah jednotlivých kritérií musí 
dohromady dát vždy 100 %. Výši váhy každého hodnotícího kritéria stanoví zadavatel na 
základě jeho významu pro hodnocení nabídky. Vícekriteriální formát elektronické nákupní 
aukce využije zadavatel v případě, potřebuje-li porovnat všechny významné parametry 
nabídky s cílem tyto parametry zlepšit nebo je minimálně udržet na stávající úrovni. Za 
významné hodnotící parametry nabídky považuji zejména: 
 splatnost dodavatelské faktury ve dnech; 
 garanci ceny v měsících; 
 délku záruky v letech; 




 Jednoduchý formát elektronické nákupní aukce bude spočívat v soustředění 
pozornosti pouze na jedno rozhodující kritérium, kterým je cena. Společnost Iveco Czech 
Republic, a.s. využije tento formát aukce v případech takových výběrových řízení, kdy 
jsou všechny technické a ostatní obchodní parametry nabídky již předem definovány a 
specifikovány a jejichž splnění oslovenými dodavateli bude v podstatě podmínkou pro 
samotné zařazení do elektronické nákupní aukce.   
   
3. Definice předmětu on-line výběrového řízení 
 
 Základním pilířem zadání on-line elektronické nákupní aukce je předmět nákupu. 
Předmět nákupu musí být v on-line výběrovém řízení hned od počátku zahájení aukce 
zcela přesně zadán, aby nedošlo k odhalení možných nejasností. Čím obtížněji 
specifikovatelný předmět nákupu bude poptáván, tím větší je třeba věnovat pozornost jeho 
specifikaci. V těchto případech bude důležité, aby společnost Iveco Czech Republic, a.s., 
tedy zadavatel on-line výběrového řízení, zaměřila svou pozornost na tzv. úplnou definici 
předmětu nákupu, jež bude zahrnovat tyto následující charakteristiky: 
I. Seznam položek 
 zadavatel je povinen definovat název a označení položky (například: 001. 
přepravka plastová); 
 v definici předmětu nákupu nesmí chybět přesný popis položky (například: 
plastová přepravka – šikmá přední část, barva modrá nebo zelená, 
požadovaný rozměr (V x Š x D): 125 x 145 x 240 mm); 
 dále je potřeba definovat požadované množství nakupované položky a 
měrnou jednotku (ks, balení, litr, apod.); 
 nakonec zadavatel určí vyvolávací cenu za stanovenou jednotku – buď cenu 
s, nebo bez DPH a rovněž zadá měnu položky. Každá položka může mít jinou 
měnu. 
 
 Zde je důležité podotknout, že společnost Iveco Czech Republic, a.s. jakožto 
zadavatel on-line výběrového řízení musí být povinna řádně zkontrolovat úplnost Seznamu 
 90 
 
položek, názvy položek, měrné jednotky položek, měny a poptávané množství jednotlivých 
položek, nebo i jiné zpřesňující kódy poptávaných položek a ostatní upřesňující informace, 
které mohou být k bližší specifikaci poptávaného předmětu nákupu vhodné.  
 
II. Přílohy a obrázky 
 Pokud by se úplná specifikace předmětu nákupu zdála zadavateli on-line výběrového 
řízení přesto nedostatečná, může navíc všem účastníkům on-line výběrového řízení 
rozeslat k jednotlivým položkám nákupu přílohy, a to například v podobě technické nebo 
výkresové dokumentace, nebo případně v podobě fotografií.  
 
4. Definice zadávacích podmínek 
 
 Je nesmírně důležité, aby společnost Iveco Czech Republic, a.s. tedy zadavatel on-
line výběrového řízení seznámila všechny oslovené dodavatele se zadávacími podmínkami 
on-line elektronické nákupní aukce. Zadávací podmínky je možné rozdělit na podmínky 
dodací a podmínky ostatní: 
 
I. Dodací podmínky: 
 V dodacích podmínkách je třeba specifikovat zvolenou vyvolávací cenu v dané měně 
za stanovenou jednotku, dobu splatnosti, dobu požadované záruky a požadovaný termín 
dodání. 
 
II. Ostatní podmínky: 
 V ostatních podmínkách je například výhodné specifikovat právo zadavatele na 
odmítnutí všech předložených nabídek, nebo právo zrušit on-line elektronickou nákupní 
aukci před koncem soutěžního kola či právo zadavatele on-line výběrového řízení na 
prodloužení soutěžního kola před jeho koncem. V těchto případech je povinností 





5. Specifikace harmonogramu on-line výběrového řízení 
 
  Jak již bylo několikrát výše uvedeno, on-line výběrové řízení představuje formu 
elektronické nákupní aukce. Je důležité, aby zúčastnění dodavatelé byli ještě před 
samotným vyhlášením on-line výběrového řízení seznámeni s jeho podrobným časovým 
rozpisem. Společnost Iveco Czech Republic, a.s. musí tedy včas specifikovat datum a čas 
tzv. zadávacího a soutěžního kola: 
I. Zadávací kolo 
 Představuje časový rozpis od kdy, do kdy bude účastnícím se dodavatelům v on-line 
výběrovém řízení zpřístupněna společností Iveco Czech Republic, a.s. předem zvolená 
softwarová aplikace on-line výběrového řízení a od kdy, do kdy tak budou moci tito 
dodavatelé zadávat své vstupní nabídky. Zde je třeba podotknout, že v zadávacím kole 
bude každému ze zúčastněných dodavatelů viditelná pouze jeho vlastní nabídka, přičemž 
nabídky ostatních dodavatelů mu budou utajeny.  
 Předpokládám, že délka tohoto kola z důvodu úspory času nepřesáhne 72 hodin. 
Během těchto nejvýše 72 hodin mohou dodavatelé své nabídky libovolně měnit. 
II. Soutěžní kolo 
 Soutěžní kolo bude v on-line výběrovém řízení zahájeno na minutu po skončení kola 
zadávacího a jeho délka bude závislá na počtu poptávaných položek. Jako optimální délku 
soutěžního kola předpokládám třicet minut s tím, že pokud některý z dodavatelů ještě 
upraví svou nabídku v posledních minutách, dojde k automatickému prodlužování 
soutěžního kola a to neustále až do doby, kdy už žádný z dodavatelů svou nabídku dále 
neupraví. 
 V okamžiku, kdy bude v on-line výběrovém řízení spuštěno soutěžní kolo, zobrazí se 
všem zúčastněným dodavatelům nejnižší cenová nabídka, a to u každé položky. Jak již 
bylo uvedeno v předchozím odstavci, po dobu třiceti minut mají jednotliví dodavatelé 
možnost své nabídky ještě upravovat – a to pouze směrem dolů. Nová cenová nabídka 




 Společnost Iveco Czech Republic, a.s. jakožto zadavatel on-line výběrového řízení 
dále stanoví pro soutěžní kolo tyto následující podmínky: 
Minimální krok snížení cenové nabídky 
 Jednotkovou cenu bude možno snižovat minimálně o 0,10 %. 
Maximální krok snížení cenové nabídky 
 Jednotkovou cenu bude možno snižovat maximálně o 50,00 %. 
 
Prodlužování 
 Soutěžní kolo bude prodlouženo o 2 minuty při jakékoliv změně ceny v posledních 
dvou minutách on-line nákupní aukce. 
 
6. Zjištění vítězné nabídky on-line výběrového řízení 
 
 V případě jednoduché aukce, kde bylo stanoveno pouze jedno rozhodující 
kritérium, kterým byla cena, představuje vítěze on-line výběrového řízení dodavatel 
s nejnižší cenovou nabídkou v elektronické nákupní aukci. 
 V případě, že budou dvě cenové nabídky od účastníků shodné, bude jako první 
nabídka brána ta aktuálnější, čili poslední podaná. 
 V případě vícekriteriální aukce bude třeba přepočítat nabídky účastníků on-line 
výběrového řízení na body dle předem zadavatelem zvolených kritérií a vah k jednotlivým 
kritériím přiřazených. Nejvyšší dosažený počet bodů účastníka ale neznamená, že daný 
dodavatel nabízí nejlepší cenu. Body budou tvořeny ze všech kritérií, které byly 
v elektronické nákupní aukci zvoleny, tudíž dodavatel s nejvyšším počtem dosažených 
bodů může sice nabízet horší cenu, ale například lepší dodací podmínky nebo delší dobu 






7. Sestavení reportu - protokolu o účasti v elektronické nákupní aukci 
 
 Výstup on-line výběrového řízení bude jak pro zadavatele, tak pro zúčastněné 
dodavatele představovat protokol o účasti v elektronické nákupní aukci. 
 Protokol o účasti v elektronické nákupní aukci se dle mého názoru jeví jako 
smysluplným výstupem již realizovaného on-line výběrového řízení, protože poskytne 
všem jeho účastníků tyto informace: 
 základní charakteristiky elektronické nákupní aukce, čili přehled 
informací jakými jsou název aukce, typ aukce, předmět aukce, přehled 
nakupovaných položek, jejich vyvolávací cena a počet požadovaných kusů, 
měna poptávaných položek, informace o zadavateli aukce, začátku a konci 
aukce, informace o vyvolávací ceně nakupované položky, apod. 
 výsledky elektronické nákupní aukce, čili přehled všech nabídek od všech 
dodavatelů, jejich vstupní a výstupní cenovou nabídku, nejnižší, tedy 
vítěznou cenovou nabídku, přehled o celkové nabídce každého účastníka 
vzhledem k požadovanému množství, apod. 
  zjištění úspory zadavatele elektronické nákupní aukce v absolutní i 
v relativní hodnotě. 
5.2.1.2 Realizace vlastního návrhu v praxi 
 V první polovině měsíce března 2009 byl na mé doporučení výše uvedený návrh 
elektronické nákupní aukce ve firmě Iveco Czech Republic, a.s. prakticky zrealizován a to 
formou první zkušební on-line elektronické nákupní aukce, jejímž předmětem byly 
plastové přepravky. K účasti ve výběrovém řízení byli osloveni tři potencionální 




































ks 1 500 35,50 53 250 27,80 41 700 32,50 27,80 28,00 
Tabulka č. 5.1: Výstup zkušební on-line nákupní aukce „ plastové přepravky“                     Zdroj: (autorka) 
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Účastník Konečná nabídka 
dodavatele (v Kč/ks) 
Celková nabídka 
dodavatele (v Kč) Pořadí účastníka 
SSI Schafer, s.r.o.  32,50 48 750 3 
Manutan, s.r.o. 27,80 41 700 1 
Kaiser+Kraft, s.r.o. 28,00 42 000 2 
Tabulka č. 5.2: Výsledné pořadí účastníků zkušební on-line nákupní aukce „plastové přepravky“   
Zdroj: (autorka) 
 
 Podrobné výsledky zkušební on-line elektronické nákupní aukce – zvolená 
vyvolávací cena plastových přepravek, přehled cenových nabídek všech tří zúčastněných 
dodavatelů, jejich vstupní a výstupní cenová nabídka, vítězná cenová nabídka a přehled 
pořadí jednotlivých dodavatelů dle celkové cenové nabídky každého dodavatele vzhledem 
k požadovanému množství jsou uvedeny v přílohách této diplomové práce – příloha č. 2-7. 
 
 Podmínky realizace a přínosy návrhu elektronické nákupní aukce jsou spolu 
s konkrétními přínosy realizovaného návrhu v praxi uvedeny v kapitole č. 6 této diplomové 
práce. 
 
5.2.2 Navržení vhodného způsobu snížení počtu dodavatelů 
 
 Z analýzy současného stavu řízení nákupu ve společnost Iveco Czech Republic, a.s. 
vyplynula velmi systematická metodika procesu výběru a hodnocení potencionálních 
dodavatelů a periodického hodnocení dodavatelů schválených. Na základě této skutečnosti 
mohu konstatovat, že systematické, dlouhodobé poznávání a vyhledávání budoucích 
materiálových zdrojů a jejich dodavatelů, aktivní a dlouhodobá spolupráce s dodavateli 
v otázkách snižování nákladů, kvality výrobků a cílený rozvoj vztahů a spolupráce s nimi 
je pro dotčenou firmu zásadní. Je však třeba podotknout, že obhospodařování každého 
individuálního dodavatele představuje pro firmu Iveco Czech Republic, a.s. nemalé 
náklady.  
 Jelikož je cílem této diplomové práce dosažení nákladových úspor, navrhuji na 
základě výše uvedené skutečnosti eliminovat právě náklady na obhospodařování 
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dodavatele cestou snížení počtu dodavatelů prostřednictvím převodu nízkoobratových 









Obrázek č. 5.2: Schéma převodu nízkoobratových dodavatelů k logistickému partnerovi         Zdroj: (autorka) 
 
Výhody převodu nízkoobratových dodavatelů k logistickému partnerovi 
 
 Základní podstata převodu nízkoobratových dodavatelů společnosti Iveco Czech 
Republic, a.s. k logistickému partnerovi spočívá především ve skutečnosti, že skladba 
portfolia nakupovaných položek se nezmění, protože ve své podstatě nedojde k faktické 
eliminaci portfolia nakupovaných položek, ale dojde pouze k jejich převodu na 
logistického partnera, který není kompetentní v řešení jejich náhrad. 
 
 Zásadní výhodu v převodu nízkoobratových dodavatelů k logistickému partnerovi 
bude představovat eliminace a s tím spojená úspora: 
 logistických nákladů, kdy dosud individuální objednávání dopravy ke stávajícím 
dodavatelům bude nahrazeno využitím sběrné služby logistického partnera; 
 nákladů na skladování, kdy nakupený materiál bude skladován na náklady 
logistického partnera v jeho skladech a do firmy Iveco Czech Republic, a.s. bude 
dodáván dle potřeb montážní linky; 
 skladové hodnoty zásob; 
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 počtu objednávek, z čehož plyne úspora času v ředitelství nákupu - nákupčí se tak 
budou moci intenzivněji věnovat aktivitám spojených s jednáním s významnými 
dodavateli společnosti.   
 
Neméně důležitou výhodou převodu nízkoobratových dodavatelů k logistickému 
partnerovi dále bude: 
 jednotná splatnost faktur od logistického partnera, což se pozitivně projeví v 
Cash Flow firmy; 
 hromadná fakturace všech položek za určité časové období, což přinese úsporu 
času i nákladů oproti jinak dosud účtování každé individuální položky zvlášť, 
respektive každé faktury od původního dodavatele zvlášť; 
 eliminace nákladů na případné reklamační řízení; 
 eliminace počtu programů zásobování k několika dodavatelům, kdy tento počet 
programů bude nahrazen využitím pouze jednoho programu zásobování a to 
k logistickému partnerovi; 
 eliminace dalších nepřímých nákladů jakými jsou náklady na telefon, fax, apod. 
 
 
Postup stanovení dodavatelů vhodných pro přesun k logistickému partnerovi 
 
  
Je více než jisté, že konkrétní náklady každého převáděného dodavatele jsou různé 
a nelze tedy konstatovat, že logistické náklady tvoří x % nákladů z obratu, fakturace 
dalších x % nákladů z obratu, apod., ovšem je důležité podotknout, že náklady na 
obhospodařování jednoho nízkorozpočtového dodavatele činí dle odborného odhadu 
pracovníka nákupu 20 000 - 30 000 Kč ročně. Aby však byl z tohoto hlediska převod 
nízkoobratových dodavatelů k logistickému partnerovi pro firmu Iveco Czech Republic, 
a.s. výhodný, lze za jednoho nízkoobratového dodavatele ročně převést do provize 
zvoleného logistického partnera maximálně tento finanční limit.  
 
Na základě informací poskytnutých pracovníky nákupu mohu konstatovat, že 
provize logistického partnera za překup položek nízkoobratových dodavatelů činí 
minimálně 11% z nákupního obratu těchto dodavatelů. Na základě této skutečnosti 
doporučuji stanovit nákupní obrat, do kterého je pro společnost Iveco Czech Republic, 
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a.s. výhodné položky nízkoobratových dodavatelů nakupovat přes logistického partnera. 
Prostřednictvím této výše nákupního obratu rovněž zjistím, které konkrétní nízkoobratové 
dodavatele bude k tomuto smluvnímu partnerovi výhodné přesunout. 
 
Společnost Iveco Czech Republis, a.s. vede k datu 27.4. 2009 celkem 342 
rozpočtových dodavatelů. Jak již bylo uvedeno v kapitole č. 2 této diplomové práce, jedná 
se o dodavatele různých komponentů autobusu, jakými jsou například řídící jednotky 
motorů a brzd autobusů, skla, plastové části, sedačky, motory, převodovky, rámy vozů, ale 
také nejrůznější spojovací materiál, apod. 
Abych mohla stanovit výši nákupního obratu, do kterého je pro společnost Iveco 
Czech Republic, a.s. výhodné nakupovat položky nízkoobratových dodavatelů přes 
logistického partnera a zjistit, které dodavatele k tomuto smluvnímu partnerovi přesunout, 
je třeba pomocí ABC analýzy rozdělit rozpočtové dodavatele dle nákupního obratu do tří 
kategorií. Na základě provedené ABC analýzy zjistím, kolik rozpočtových dodavatelů 




K provedení ABC analýzy bylo nutné nejdříve získat všechna potřebná data. 
Potřebná data, tedy seznam dodavatelů a jejich roční nákupní obrat jsem získala z rozpočtu 
pro rok 2009, který je ve firmě spravován informačním systémem SAP. Pomocí ABC 




























A 68 20 % 4770 80 % 510 7,7 % 
B 81 24 % 895 15 % 1102 16,6 % 
C 193 56 % 303 5 % 5041 75,7 % 
∑ 342 100 % 5968 100 % 6653 100 % 
Tabulka č. 5.3: ABC analýza dodavatelů a nakupovaných položek dle nákupního obratu         
Zdroj: (14), vlastní výpočet, vlastní zpracování 
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Pomocí ABC analýzy jsem na základě poskytnutých dat z rozpočtu 2009 dle 
nákupního obratu rozdělila do tří kategorií i nakupované položky. Zařazení dodavatelů a 
nakupovaných položek do příslušných skupin znázorňuje tabulka č. 5.3 a obrázek č. 5.3. 
Z dosažených výsledků je vidět, že získané hodnoty, i když ne zcela přesně, 
odpovídají Paretovu zákonu, kdy nejmenší počet dodavatelů a nejmenší část nakupovaných 














Obrázek č. 5.3: Schéma rozdělení nakupovaných položek a dodavatelů na základě obratu    
Zdroj: (autorka) 
 
Vyhodnocení ABC analýzy 
 
V kategorii A jsou zahrnuty ti dodavatelé a nakupované položky, které v součtu 
podílů na celkovém nákupním obratu tvoří jeho 80 %-ní podíl. Skupinu A tedy tvoří 
celkem 68 dodavatelů a celkem 510 nakupovaných položek. Skupinu B tvoří celkem 81 
dodavatelů a celkem 1102 nakupovaných položek. Tato skupina dodavatelů a 
nakupovaných položek tvoří 15 %-ní podíl na celkovém nákupním obratu. Na skupinu C 
připadá celkem 193 dodavatelů a celkem 5041 nakupovaných položek. Skupina C tvoří 5 
%-ní podíl na celkovém nákupním obratu firmy. Zde je třeba firmě Iveco Czech Republic, 
a.s. doporučit, aby při nákupu položek skupiny A věnovala značnou pozornost každé 
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položce této skupiny zvlášť, a to zejména při jednání s dodavateli těchto položek o 
dodacích podmínkách jakými jsou cena, kvalita a dodací lhůta. 
Z ABC analýzy dle nákupního obratu vyplynulo, že na skupinu C připadá celkem 
193 dodavatelů. Jedná se tedy o skupinu dodavatelů, která představuje pouze 5 %-ní podíl 
na celkovém nákupním obratu. Dodavatelé začlenění do této skupiny jsou dodavatelé 
nízkoobratoví, a tedy představují vhodné kandidáty pro přesun k logistickému partnerovi.  
Vzhledem k výši vynakládaných nákladů na obhospodařování jednoho dodavatele a 
vzhledem k výši minimální provize logistického partnera však nelze k logistickému 
partnerovi převést všech 193 nízkoobratových dodavatelů zařazených do skupiny C, 
protože by náklady na převod kompletního nákupního obratu připadajícího na dodavatele 
skupiny C na logistického partnera vzhledem k výši jeho provize několikanásobně 
převýšily náklady na jejich obhospodařování.  
 
Stanovení dodavatelů vhodných pro přesun k logistickému partnerovi 
Roční nákupní obrat, do kterého je tedy pro společnost Iveco Czech Republic, a.s. 
výhodné nakupovat položky nízkoobratových dodavatelů přes logistického partnera činí 
vzhledem k jeho minimální provizi maximálně 3 906 115 Kč. Výše ročního nákupního 
obratu 3 906 115 Kč představuje výši obratu 31 nízkoobratových dodavatelů skupiny C, 
kteří jsou vzhledem k výši svého ročního nákupního obratu vhodní pro přesun 
k logistickému partnerovi. Výpočet nákupního obratu, do kterého je pro společnost Iveco 
Czech Republic, a.s. výhodné nakupovat položky nízkoobratových dodavatelů přes 
logistického partnera, jednotlivé roční nákupní obraty těchto nízkoobratových dodavatelů, 
výši nákladů na přesun těchto dodavatelů k logistickému partnerovi a výši nákladů na 
obhospodařování těchto dodavatelů znázorňuje tabulka č 5.4. Při výpočtu nákladů na 
překup položek od těchto nízkoobratových dodavatelů je počítáno s provizí logistického 
partnera 11 %.  
Výše nákupního obratu dodavatele 272 943 Kč představuje hranici nákupního 
obratu (v tabulce vyznačeno tučným písmem, kurzívou a oranžovou barvou), od které se 
firmě Iveco Czech Republic, a.s. vzhledem k nákladům na obhospodařování dodavatele a 
vzhledem k provizi logistického partnera již přesun dodavatelů s tímto a vyšším obratem 
k logistickému partnerovi nevyplatí. V tabulce č. 5.4 je pro lepší přehlednost několik těchto 







Podíl dodavatele  








dodavatele k LP 







309 278 888 0,0047% 99,9253% 30 678 30 000 
310 276 547 0,0046% 99,9300% 30 420 30 000 
311 272 943 0,0046% 99,9346% 30 024 30 000 
312 267 669 0,0045% 99,9390% 29 444 30 000 
313 240 972 0,0040% 99,9431% 26 507 30 000 
314 238 058 0,0040% 99,9471% 26 186 30 000 
315 220 896 0,0037% 99,9508% 24 299 30 000 
316 206 472 0,0035% 99,9542% 22 712 30 000 
317 193 592 0,0032% 99,9575% 21 295 30 000 
318 187 308 0,0031% 99,9606% 20 604 30 000 
319 185 976 0,0031% 99,9637% 20 457 30 000 
320 172 657 0,0029% 99,9666% 18 992 30 000 
321 171 913 0,0029% 99,9695% 18 910 30 000 
322 164 996 0,0028% 99,9723% 18 150 30 000 
323 151 637 0,0025% 99,9748% 16 680 30 000 
324 144 120 0,0024% 99,9772% 15 853 30 000 
325 137 488 0,0023% 99,9795% 15 124 30 000 
326 129 767 0,0022% 99,9817% 14 274 30 000 
327 125 377 0,0021% 99,9838% 13 792 30 000 
328 121 396 0,0020% 99,9858% 13 354 30 000 
329 113 505 0,0019% 99,9877% 12 486 30 000 
330 88 708 0,0015% 99,9892% 9 758 30 000 
331 73 810 0,0012% 99,9905% 8 119 30 000 
332 66 379 0,0011% 99,9916% 7 302 30 000 
333 64 957 0,0011% 99,9927% 7 145 30 000 
334 61 692 0,0010% 99,9937% 6 786 30 000 
335 61 420 0,0010% 99,9947% 6 756 30 000 
336 59 200 0,0010% 99,9957% 6 512 30 000 
337 46 912 0,0008% 99,9965% 5 160 30 000 
338 46 391 0,0008% 99,9973% 5 103 30 000 
339 43 737 0,0007% 99,9980% 4 811 30 000 
340 42 035 0,0007% 99,9987% 4 624 30 000 
341 40 602 0,0007% 99,9994% 4 466 30 000 
342 36 473 0,0006% 100,0000% 4 012 30 000 
∑ 3 906 115 100,0000% 
 
429 673 930 000 
Tabulka č. 5.4: Výpočet ročního nákupního obratu vhodného pro převod k logistickému partnerovi, výpočet 
nákladů převodu k logistickému partnerovi a nákladů na obhospodařování dodavatelů 
Zdroj: (14), vlastní výpočet, vlastní zpracování 
 
 Na základě výše uvedeného tedy mohu společnosti Iveco Czech Republic, a.s. 
doporučit přesun těchto 31 rozpočtových nízkoobratových dodavatelů k logistickému 
partnerovi. Přesun těchto dodavatelů bude pro společnost Iveco Czech Republic, a.s. 
představovat roční úsporu ve výši 500 327 Kč.  
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6. PODMÍNKY REALIZACE NÁVRHU A JEHO PŘÍNOSY 
 
  Základní podmínkou realizace elektronické nákupní aukce ve společnosti Iveco 
Czech Republic, a.s. je volba a zakoupení softwarového produktu od firmy poskytující 
tento aukční software a to buď v podobě ročního přístupu do virtuální aukční síně 
umístěné na serveru poskytovatele této služby na období jednoho roku s neomezeným 
počtem realizovaných on-line výběrových řízení, nebo v podobě časově omezené či 
neomezené licence, umístěné rovněž na serveru zvoleného poskytovatele této služby 
s neomezeným počtem realizovaných on-line výběrových řízení. Nutnou podmínkou 
realizace elektronické nákupní aukce je na straně jak zadavatele tak i zúčastěných 
dodavatelů připojení počítače k Internetu a instalace běžného webového prohlížeče. 
Jednou z dalších základních podmínek realizace tohoto návrhu je určení 
odpovědného nákupního manažera či přímo vytvoření nákupního týmu, který bude za 
společnost Iveco Czech Republic, a.s. pověřen vlastním vyhlášením elektronické nákupní 
aukce, rozesíláním pozvánek vybraným dodavatelům a který bude zodpovědný za jejich 
dostatečnou informovanost o podmínkách i průběhu elektronické nákupní aukce a který 
bude rovněž zodpovědný za její věcný a správný průběh. V případě vytvoření nákupního 
týmu je nutné z výše uvedených důvodů zvolit jeho jednoho odpovědného zástupce.  
Zásadní podmínkou realizace návrhu je samozřejmě také jeho plná podpora 
Ředitelství nákupu, bez které by se v podstatě neobešel žádný nový projekt. 
Bezesporu další nutnou podmínkou implementace tohoto návrhu ve firmě je 
školení všech zainteresovaných pracovníků nákupu k práci s novou výše zmíněnou 
technologií. Vzhledem k nízké náročnosti elektronického aukčního software však lze 
předpokládat, že zainteresovaným pracovníkům nákupu postačí k základnímu zvládnutí 
softwarového systému intenzivní maximálně jednodenní trénink. V rámci školení je třeba 
těmto pracovníkům řádně vysvětlit a obeznámit je s novými postupy práce, která od nich 
bude v souvislosti s používáním elektronického nákupního vyjednávání vyžadována. Je 
důležité, aby byl nový postup všemi dotčenými pracovníky plně akceptován. 
Nezainteresovaného pracovníka lze stěží jen přesvědčit, aby změnil své návyky a pracovní 
postupy, protože jako takový necítí souvislost mezi spokojeností firmy a svou vlastní. 
Na základě výše uvedeného je třeba dle potřeby také vhodné ošetřit dopady nově 
zavedeného pracovního postupu na jeho okolí. Jedná se o úpravu podnikových směrnic 
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či pracovních postupů nebo podnikové dokumentace, které ve společnosti Iveco Czech 
Republic, a.s. vymezují zejména pravomoci a odpovědnosti při komunikaci nákupčího 
s dodavateli.   
Na konci implementace nového postupu nesmí být opomenuto na jeho testování, 
monitorování a kontrolu a případně sledování jeho dalšího rozvoje.  
Důležité je rovněž vyhodnocení přínosů realizace návrhu elektronické nákupní 
aukce ve společnosti Iveco Czech Republic, a.s. Za hlavní přínos realizace tohoto návrhu 
považuji zejména snížení nákupní ceny a dosažení úspory času jinak potřebného pro 
realizaci klasických výběrových řízení a pro realizaci cenových jednání s každým 
dodavatelem zvlášť. Na základě odborného odhadu mohu konstatovat, že realizací on-line 
nákupních aukcí lze dosáhnout úspory v nákupních cenách v rozmezí od 15 – 30 % oproti 
stavu před zavedením tohoto aukčního systému. Za další přínos realizace tohoto návrhu 
rovněž považuji nákup v objektivizovaných tržních cenách a transparentnost celého 
procesu výběrového řízení. Velikost úspor v ceně tkví především v marketingovém 
přístupu konkurujících si dodavatelů, kdy každý zúčastněný dodavatel ve své kanceláři na 
obrazovce svého počítače vidí reálné možnosti ostatních potencionálních a zároveň 
relevantních dodavatelů, kteří chtějí zakázku získat a je pak na něm, zda a jak bude na tuto 
skutečnost reagovat přizpůsobením nabídky své. Dodavatel tedy vidí cenu své konkurence, 
která ho motivuje k dalšímu snížení ceny. Za nevýhodu však naopak lze považovat to, že 
ne všichni dodavatelé jsou ochotní se takovéto formy stanovení finální ceny zúčastnit 
z důvodu odhalení jejich cen konkurenci. 
Mezi přínosy realizace návrhu je třeba také zmínit mimořádnou transparentnost a 
systematičnost průběhu elektronického výběrového řízení, otevřené a důvěryhodné 
prostředí, jednoznačnost a neměnnost předem stanovených hodnotících kritérií a zcela 
rovné podmínky pro všechny zúčastněné potencionální dodavatele. Závěrem lze 
konstatovat, že elektronické nákupní aukce umožní společnosti Iveco Czech Republic, a.s. 
přímou konfrontaci cenových nabídek potencionálních dodavatelů v reálném čase a 
výrazně tak zefektivní stávající nákupní procesy. 
 Konkrétním přínosem realizovaného návrhu první zkušební on-line elektronické 
nákupní aukce v praxi, jejímž předmětem byly plastové přepravky a jejíž realizaci jsem 
firmě doporučila, je dosažení úspory v celkové nákupní ceně ve výši 11.550 Kč, což 




 Základní podmínkou realizace návrhu v podobě snížení počtu dodavatelů 
prostřednictvím převodu nízkoobratových dodavatelů k logistickému partnerovi je 
identifikace nízkoobratových dodavatelů například prostřednictvím sestavení analýzy 
ABC. Předpokladem úspěšného sestavení analýzy ABC je výkonný nákupní informační 
systém, jenž bude obsahovat veškeré potřebné informace k provedení této analýzy a 
dokáže s nimi vhodně pracovat.  
 Co se týče podmínek samotného přesunu zvolených nízkoobratových dodavatelů 
k logistickému partnerovi, je třeba, aby společnost Iveco Czech Republic, a.s. položky 
zamýšlené pro transfer poptala u zvoleného logistického partnera a sdělila mu současné 
obchodní podmínky, tedy cenu, dodací lhůty, splatnost faktur, apod. Dále je třeba, aby 
společnost Iveco Czech Republic, a.s. od zvoleného logistického partnera obdržela jeho 
oficiální nabídku s cenou navýšenou o 11%. Před samotným zahájením dodávek od 
zvoleného logistického partnera musí být dodány všechny objednané položky od 
původních dodavatelů s termínem dodání kratším než jeden měsíc. Případné ostatní 
výhledové odběry položek od původních dodavatelů mohou být bez nároku na jejich odběr 
zrušeny. Před samotným zahájením dodávek od logistického partnera musí být rovněž na 
skladu společnosti Iveco Czech Republic, a.s. spotřebovány všechny zásoby od původního 
dodavatele. 
Další nutnou podmínku realizace tohoto návrhu představuje volba vhodného 
logistického partnera, ke kterému společnost Iveco Czech Republic, a.s. položky 
zvolených nízkoobratových dodavatelů přesune. 
V tomto případě se jako vhodný kandidát na post logistického partnera jeví 
například distribuční firma orientovaná na přímé smluvní vztahy s významnými 
zahraničními i tuzemskými výrobci značkového zboží z oblasti automobilové techniky, 
činná ve vnitrostátním i v zahraničním obchodu, nabízející široké spektrum logistických 
služeb, disponující vlastním logistickým skladem s dostatečnou kapacitou paletových míst 
a zajišťující efektivní provádění nákupních procesů a všech s nimi souvisejících činností. 
Požadavkem komplexního servisu ve skladování zvoleného logistického partnera bude 
rovněž jeho vybavení moderními bezpečnostními technologiemi, manipulační technikou a 
skladovým systémem, jenž firmě Iveco Czech Republic, a.s. poskytne skladové služby na 
kvalitní úrovni tak, aby komplexně pasovaly do jejího zaběhnutého logistického řetězce. 
Informační systém zvoleného logistického partnera musí být schopný pomocí webového 
rozhrání umožnit permanentně poskytnout firmě Iveco Czech Republic, a.s. veškeré 
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informace o stavu jejího zboží na skladě a rovněž udržet data o stavech i 
několikatisícových položek zboží.  
 Přínos tohoto návrhu představuje zejména úspora nákladů v podobě eliminace 
nákladů na skladování, kdy bude nakoupený materiál skladován na náklady logistického 
partnera v jeho skladech a do firmy Iveco Czech Republic, a.s. dodáván přímo dle potřeb 
montážní linky, logistických nákladů, kdy bude nově využita sběrná služba logistického 
partnera namísto dosud individuálně objednávané dopravy ke stávajícím dodavatelům 
firmy a v podobě eliminace skladové hodnoty zásob a počtu objednávek. Počet 
programů zásobování k několika dodavatelům bude vystřídán jedním programem 
zásobování k logistickému partnerovi. Na základě výše uvedeného je dalším významným 
přínosem realizace tohoto návrhu pro firmu Iveco Czech Republic, a.s. také úspora času, 
kdy se nákupčí budou moci věnovat aktivitám spojených s jednáním s významnými 
dodavateli, dále uvolnění finančních prostředků pro další investice, uvolnění skladových 
prostor pro další činnost, profesionální servis logistického partnera, jednotná splatnost 
faktur od logistického partnera a případně také eliminace nákladů na reklamační řízení. 
 Konkrétní přínos přesunu 31 nízkoobratových dodavatelů k logistickému partnerovi 
bude pro společnost Iveco Czech Republic, a.s. představovat dosažení roční úspory ve výši 



















 Předmětem této diplomové práce byla analýza současného stavu řízení nákupu ve 
firmě Iveco Czech Republic, a.s. a identifikace oblastí v nákupních procesech této firmy, 
v rámci kterých by se dala zvýšit efektivita neboli výkonnost nákupu.  
 Informace potřebné pro zpracování této diplomové práce jsem čerpala zejména od 
vedoucích pracovníků nákupního oddělení firmy Iveco Czech Republic, a.s. a z firemních 
materiálů. 
Cílem této diplomové práce bylo navržení optimálního řešení pro zlepšení 
současného stavu řízení nákupu, pomocí kterého by daná firma dosáhla nákladových úspor 
a které by přispívalo ke zvýšení výkonnosti nákupu. 
Úvodní kapitolu této diplomové práce jsem věnovala představení společnosti Iveco 
Czech Republic, a.s., kde jsem popsala její vývoj od založení až po současnost. Detailněji 
jsem se zaměřila na popis výrobního programu a současné obchodní a nákupní činnosti 
firmy. Součástí této kapitoly bylo rovněž přiblížení rozpočtu nakupovaných položek. 
V následující kapitole jsem vytipovala základní teoretické poznatky a východiska 
z oblasti řízení nákupu. Stěžejní část této kapitoly jsem věnovala zejména problematice 
řízení nákupu vzhledem ke zlepšení a optimalizaci nákupních procesů. Důraz byl rovněž 
kladen na metodiku volby vhodného dodavatele za účelem zvýšení konkurenceschopnosti 
výsledného produktu a tvorby přidané hodnoty pro zákazníka.  
Stěžejní část diplomové práce byla věnována analýze současného stavu řízení 
nákupu ve společnosti Iveco Czech Republic, a.s. V rámci analýzy současného stavu řízení 
nákupu jsem zaměřila svou pozornost zejména nákupním procesům, nákupnímu 
marketingu, vzniku požadavků na nákup materiálových prvků, způsobu objednávání, 
nákupnímu jednání a uzavírání kupních smluv, smluv o dlouhodobé spolupráci, metodice 
výběru a hodnocení potencionálních dodavatelů a dodavatelů schválených.  
Východisko řešení této diplomové práce s cílem zlepšení současného stavu řízení 
nákupu představovalo navržení elektronického nákupního vyjednávání s dodavateli a 
navržení vhodného způsobu snížení počtu dodavatelů.  
 Elektronické nákupní vyjednávání s dodavateli jsem koncipovala formou on-line 
nákupní aukce s cílem snížit cenu nakupovaných položek v případech takových 
výběrových řízení, kdy jsou všechny technické a ostatní obchodní parametry nabídky již 
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předem definovány a specifikovány. Samotný návrh on-line nákupní aukce jsem rozdělila 
do sedmi postupových kroků, kterými bylo oslovení dodavatelů k účasti v on-line 
výběrovém řízení, výběr formy aukce, definice předmětu on-line výběrového řízení, 
definice zadávacích podmínek, specifikace harmonogramu on-line výběrového řízení, 
zjištění vítězné nabídky on-line výběrového řízení a sestavení protokolu o účasti 
v elektronické nákupní aukci. 
 Návrh snížení počtu dodavatelů spočíval v převodu nízkoobratových dodavatelů 
k logistickému partnerovi, protože obhospodařování každého individuálního dodavatele 
představuje pro firmu Iveco Czech Republic, a.s. nemalé náklady. Návrh spočíval ve 
stanovení obratu, do kterého je pro společnost Iveco Czech Republic, a.s. výhodné tyto 
nízkoobratové položky převést k logistickému partnerovi vzhledem k ročním nákladům 
vynakládaným na obhospodařování dodavatelů nízkoobratových položek a vzhledem 
k provizi logistického partnera. Pomocí ABC analýzy jsem na základě nákupního obratu 
rozdělila nakupované položky a dodavatele z rozpočtu pro rok 2009 do tří kategorií. Na 
základě provedené ABC analýzy dle nákupního obratu vyplynulo, že na skupinu 
nízkoobratových dodavatelů připadá celkem 193 dodavatelů a celkem 5041 různých 
nakupovaných položek. Výsledkem bylo zjištění, že roční obrat, do kterého je pro 
společnost Iveco Czech Republic, a.s. výhodné nakupovat položky nízkoobratových 
dodavatelů přes logistického partnera, činí vzhledem k jeho minimální provizi a vzhledem 
k ročním nákladům vynakládaným na tuto skupinu dodavatelů maximálně 3 906 115 Kč, 
což představuje výši obratu 31 nízkoobratových dodavatelů skupiny C, kteří jsou vzhledem 
k výši svého ročního nákupního obratu vhodní pro přesun k logistickému partnerovi. Přínos 
přesunu těchto 31 nízkoobratových dodavatelů k logistickému partnerovi představuje pro 
společnost Iveco Czech Republic, a.s. dosažení roční úspory ve výši 500 327 Kč. 
Vzhledem k přínosům těchto dvou navržených zlepšení uvedených v kapitole č. 6 
této diplomové práce, mezi které se řadí zejména snížení nákupní ceny a dosažení úspory 
času v případě návrhu elektronického nákupního vyjednávání s dodavateli a úspora 
nákladů v podobě eliminace nákladů skladování, logistických nákladů, skladové hodnoty 
zásob, počtu objednávek a rovněž dosažení úspory času v případě návrhu v podobě 
přesunu nízkoobratových položek k logistickému partnerovi, mohu konstatovat, že cílů, 




Na základě přínosů řešení této diplomové práce považuji svůj návrh pro 
společnost Iveco Czech Republic, a.s. inspirativní zejména ve stávajícím vysoce 
konkurenčním prostředí, ve kterém by aktuálním a neustálým cílem firmy Iveco Czech 
Republic, a.s. měla být právě snaha o zlepšení a zefektivnění systému řízení nákupu 
prostřednictvím snížení nákladů.  
Tuto diplomovou práci jsem se snažila koncipovat tak, aby na jejím základě mohla 
firma Iveco Czech Republic, a.s. provést doporučovaná zlepšení. Na základě realizované 
první zkušební on-line elektronické nákupní aukce v praxi, jejímž předmětem byly 
plastové přepravky, jejíž realizaci jsem firmě doporučila a jejímž přínosem bylo dosažení 
úspory ve výši 11.550 Kč, se mohu domnívat, že uplatnění navrhovaných zlepšení 
skutečně povede ve firmě Iveco Czech Republic, a.s. ke zvýšení nejen efektivnosti, ale 
také hospodárnosti nákupu. Firma tedy prostřednictvím využití on-line nákupní aukce 
opravdu dosáhla razantního snížení ceny za nakupované zboží a ověřila si tak navržený 
proces on-line výběru dodavatele v praxi.  
Na základě slov pracovníka nákupu mohu jen konstatovat, že firma Iveco Czech 
Republic, a.s. má v plánu tento systém elektronického vyjednávání s dodavateli 
v budoucnu opravdu využívat, a to i v případě nákupu samotných komponentů autobusu, 
převážně pro stanovení finální ceny v posledním kole výběrového řízení, kdy jsou již 
vyjasněny všechny technické parametry nabídky a v závěrečném kole rozhoduje pouze 
cena.  
Závěrem však zůstává otázkou, do jaké míry bude uplatnění navrhovaných zlepšení 
pro společnost Iveco Czech Republic, a.s. doopravdy prospěšné, jelikož konkrétní přínosy 
každého návrhu se dají vyčíslit a určit až po uplynutí nějakého času implementace těchto 
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a.s.       Akciová společnost 
CNG       Compressed Natural Gas 
       (stlačený zemní plyn) 
D       dodavatel 
EEV       Enhanced Environmental Vehicle 
(vozidla šetrná k životnímu prostředí) 
ISO       International Standardization Organisation 
(Mezinárodní organizace pro normalizaci) 
LP       Logistický partner 
M       metr 
MJ       množstevní jednotka 
MRP       Manufacturing Resources Planning 
       (plánování zdrojů pro výrobu) 
OEM       Original Equipment Manufacturer 
       (výrobek vytvořený jedním výrobcem pro  
       jiného výrobce) 
PH       Periodické hodnocení 
ŘN       Ředitelství nákupu 
S.A.       Societe anonym 
       (akciová společnost) 
SAP       Systems-Applications-Products in data 
Processing 
(aplikace informačního systému 
používaného organizací) 
SFM       Scheda fattibilita make or buy 
       (formulář pro nákup nových materiálů pro 
prototypovou výrobu) 
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Příloha č. 2: Souhrnný protokol elektronické nákupní aukce 
 
 










Nákupní výběrové řízení 
Čas vyhlášení:  10.03.2009 10:00 Čas ukončení:  13.03.2009 09:50 
Vyhlašovatel:  irisbus IVECO (Jaroslav.JERABEK@irisbus.iveco.com), Dobrovského 
74/II, Vysoké Mýto, PSČ 566 03, Czech Republic, Telefon: +420 
724 321 071 
Administrátor:  utajeno 
Měna:  CZK 
Pro určení pořadí 
účastníků je 
určující:  






















MANUTAN s.r.o. 1/1 41 700.00 1 
Kaiser+Kraft spol. s r. 
o. 
1/1 42 000.00 2 
SSI Schäfer s.r.o. 1/1 48 750.00 3 
 
 
Zdroj: (14), vlastní úprava 
  




PROTOKOL O ÚČASTI VE VÝBĚROVÉM ŘÍZENÍ 
 











Nákupní výběrové řízení 
Čas vyhlášení:  10.03.2009 10:00 Čas ukončení:  13.03.2009 09:50 
Vyhlašovatel:  irisbus IVECO (Jaroslav.JERABEK@irisbus.iveco.com), Dobrovského 
74/II, Vysoké Mýto, PSČ 566 03, Czech Republic, Telefon: +420 724 
321 071 
Administrátor:  utajeno 
Účastník:  SSI Schäfer s.r.o. (daniela.velcova@ssi-schaefer.cz), Generála Klapálka 
2810, Kladno, PSČ 272 01, , Telefon: +420 312 662 594, Fax:  






Datum a čas 
začátku 





Zadávací kolo 10.03.2009 10:00 02:23:00 00:00:00 






Kód Název položky MJ Množství Nejnižší cena Vstupní cena Výstupní cena
 
001. Plastová přepravka ks 1 500.00 27.80 35.50 32.50
 
  - 53 250.00 48 750.00
 
Zdroj: (14), vlastní úprava 
  

















Nákupní výběrové řízení 
Čas vyhlášení:  10.03.2009 10:00 Čas ukončení:  13.03.2009 09:50 
Vyhlašovatel:  irisbus IVECO (Jaroslav.JERABEK@irisbus.iveco.com), Dobrovského 
74/II, Vysoké Mýto, PSČ 566 03, Czech Republic, Telefon: +420 724 
321 071 
Administrátor:  utajeno 
Účastník:  MANUTAN s.r.o. (vaclav.stasta@manutan.cz), Provozní 5493/5, Ostrava 
- Třebovice, PSČ 722 00, , Telefon: +420 800 24 24 24, Fax:  






Datum a čas 
začátku 





Zadávací kolo 10.03.2009 10:00 02:23:00 00:00:00 






Kód Název položky MJ Množství Nejnižší cena Vstupní cena Výstupní cena
 
001. Plastová přepravka ks 1 500.00 27.80 35.00 27.80
 
  - 52 500.00 41 700.00
 
Zdroj: (14), vlastní úprava 
  
Příloha č. 5: Protokol o účasti ve výběrovém řízení Kaiser + Kraft spol. s.r.o. 
 
 
PROTOKOL O ÚČASTI VE VÝBĚROVÉM ŘÍZENÍ 
 











Nákupní výběrové řízení 
Čas vyhlášení:  10.03.2009 10:00 Čas ukončení:  13.03.2009 09:50 
Vyhlašovatel:  irisbus IVECO (Jaroslav.JERABEK@irisbus.iveco.com), Dobrovského 
74/II, Vysoké Mýto, PSČ 566 03, Czech Republic, Telefon: +420 724 
321 071 
Administrátor:  utajeno 
Účastník:  Kaiser+Kraft spol. s r. o. (martin.cvik@kaiserkraft.cz), Dělnická 12, 
Praha 7, PSČ 170 00, , Telefon: , Fax:  






Datum a čas 
začátku 





Zadávací kolo 10.03.2009 10:00 02:23:00 00:00:00 






Kód Název položky MJ Množství Nejnižší cena Vstupní cena Výstupní cena
 
001. Plastová přepravka ks 1 500.00 27.80 39.00 28.00
 
  - 58 500.00 42 000.00
 
 
Zdroj: (14), vlastní úprava 
  
Příloha č. 6: Protokol položek elektronické nákupní aukce  
 
     
Zdroj: (14), vlastní úprava 
  
Příloha č. 7: Otisk elektronické nákupní aukce 
 
Zdroj: (14), vlastní úprava 
  
Příloha č. 8: Přehled rozpočtových dodavatelů, jejich nákupních obratů a rozdělení do 
skupin ABC 
 

















1 81591 FR 625 357 687 10,4781% 10,4781% A 
2 81981 IT 334 891 598 5,6112% 16,0893% A 
3 81406 FR 273 358 812 4,5802% 20,6695% A 
4 80281 DE 241 136 517 4,0403% 24,7099% A 
5 80346 IT 179 549 746 3,0084% 27,7183% A 
6 80025 IT 143 291 540 2,4009% 30,1192% A 
7 82061 CZ 137 328 013 2,3010% 32,4201% A 
8 81176 HU 130 043 960 2,1789% 34,5991% A 
9 61039 DE 126 373 622 2,1174% 36,7165% A 
10 61807 GB 121 104 754 2,0292% 38,7457% A 
11 60772 CZ 109 215 444 1,8299% 40,5756% A 
12 80206 CZ 107 152 262 1,7954% 42,3710% A 
13 81326 FR 89 739 609 1,5036% 43,8746% A 
14 64049 FR 87 652 139 1,4686% 45,3432% A 
15 63011 IT 83 540 079 1,3997% 46,7430% A 
16 60198 CZ 76 307 337 1,2786% 48,0215% A 
17 60944 CZ 75 944 541 1,2725% 49,2940% A 
18 80040 CZ 73 439 677 1,2305% 50,5245% A 
19 80019 CZ 72 371 029 1,2126% 51,7371% A 
20 61613 CZ 70 181 966 1,1759% 52,9130% A 
21 66190 DE 68 445 636 1,1468% 54,0599% A 
22 61580 FR 64 859 099 1,0867% 55,1466% A 
23 61646 CZ 61 365 695 1,0282% 56,1748% A 
24 65818 CZ 60 918 748 1,0207% 57,1955% A 
25 61036 CZ 59 988 681 1,0051% 58,2007% A 
26 81716 CZ 57 454 793 0,9627% 59,1633% A 
27 63463 CZ 53 358 680 0,8940% 60,0574% A 
28 80861 CZ 50 170 674 0,8406% 60,8980% A 
29 80116 DE 46 128 391 0,7729% 61,6709% A 
30 60921 CZ 44 085 881 0,7387% 62,4096% A 
31 61682 PL 42 751 487 0,7163% 63,1259% A 
32 60971 DE 40 054 541 0,6711% 63,7970% A 
33 61116 CZ 39 572 324 0,6630% 64,4601% A 
34 62757 CZ 38 923 219 0,6522% 65,1122% A 
35 65613 CZ 36 830 303 0,6171% 65,7293% A 
36 65137 CZ 36 736 641 0,6155% 66,3449% A 
37 80096 CZ 36 687 868 0,6147% 66,9596% A 
38 80762 AT 36 346 822 0,6090% 67,5686% A 
39 61123 DE 34 693 004 0,5813% 68,1499% A 
40 80341 CZ 33 706 583 0,5648% 68,7147% A 
41 80035 DE 32 377 196 0,5425% 69,2572% A 
42 80037 FI 32 052 862 0,5371% 69,7942% A 
43 60467 DE 29 793 158 0,4992% 70,2934% A 
44 80526 CZ 29 435 215 0,4932% 70,7866% A 
  

















45 80057 IT 28 784 726 0,4823% 71,2689% A 
46 63061 CZ 27 231 414 0,4563% 71,7252% A 
47 66634 CZ 26 109 808 0,4375% 72,1626% A 
48 80012 FR 25 326 903 0,4244% 72,5870% A 
49 60776 FI 24 750 858 0,4147% 73,0017% A 
50 80249 FR 24 526 859 0,4110% 73,4127% A 
51 81782 HU 24 238 135 0,4061% 73,8188% A 
52 IRISBUS DE 24 086 018 0,4036% 74,2224% A 
53 81741 DE 23 951 140 0,4013% 74,6237% A 
54 80106 SK 23 409 920 0,3922% 75,0159% A 
55 81116 CZ 23 295 556 0,3903% 75,4062% A 
56 80090 DE 23 161 041 0,3881% 75,7943% A 
57 70006 CZ 22 856 633 0,3830% 76,1773% A 
58 60624 CZ 21 983 970 0,3683% 76,5456% A 
59 81081 BE 21 463 682 0,3596% 76,9053% A 
60 80821 CH 21 332 769 0,3574% 77,2627% A 
61 80067 FR 21 078 700 0,3532% 77,6159% A 
62 60858 CZ 20 060 051 0,3361% 77,9520% A 
63 60464 CZ 19 994 444 0,3350% 78,2870% A 
64 66499 FR 19 678 940 0,3297% 78,6167% A 
65 80978 CZ 19 654 782 0,3293% 78,9461% A 
66 81236 CZ 19 411 815 0,3253% 79,2713% A 
67 60644 CZ 19 354 431 0,3243% 79,5956% A 
68 81376 DE 19 142 307 0,3207% 79,9163% A 
69 81521 DE 18 647 975 0,3125% 80,2288% B 
70 80171 EE 17 571 137 0,2944% 80,5232% B 
71 81777 CZ 17 225 205 0,2886% 80,8118% B 
72 66067 CZ 17 202 838 0,2882% 81,1001% B 
73 61436 FR 17 189 941 0,2880% 81,3881% B 
74 80306 IT 16 892 926 0,2830% 81,6711% B 
75 80956 ES 16 831 100 0,2820% 81,9531% B 
76 81197 CZ 16 748 457 0,2806% 82,2338% B 
77 60917 FR 16 742 819 0,2805% 82,5143% B 
78 80032 ES 16 490 659 0,2763% 82,7906% B 
79 81301 CZ 16 345 116 0,2739% 83,0645% B 
80 65129 FR 16 291 746 0,2730% 83,3374% B 
81 81934 NO 15 918 924 0,2667% 83,6042% B 
82 80120 CZ 15 894 703 0,2663% 83,8705% B 
83 60985 DE 15 841 019 0,2654% 84,1359% B 
84 81131 CZ 15 553 931 0,2606% 84,3965% B 
85 65833 CZ 15 247 898 0,2555% 84,6520% B 
86 65697 FR 15 209 543 0,2548% 84,9068% B 
87 62155 FR 14 698 891 0,2463% 85,1531% B 
88 80649 DE 14 650 889 0,2455% 85,3986% B 
89 80872 CZ 14 639 572 0,2453% 85,6439% B 
90 80048 CZ 14 503 742 0,2430% 85,8869% B 
91 80729 HU 13 993 520 0,2345% 86,1214% B 
  

















92 64014 GB 13 959 737 0,2339% 86,3553% B 
93 80441 FR 13 954 032 0,2338% 86,5891% B 
94 63224 CZ 13 831 108 0,2317% 86,8208% B 
95 80055 DE 13 610 737 0,2281% 87,0489% B 
96 81023 DE 13 590 426 0,2277% 87,2766% B 
97 80476 FR 12 631 807 0,2117% 87,4882% B 
98 80675 FR 12 325 192 0,2065% 87,6948% B 
99 65707 CZ 11 874 759 0,1990% 87,8937% B 
100 81466 IT 11 526 467 0,1931% 88,0869% B 
101 80238 FR 11 202 573 0,1877% 88,2746% B 
102 61765 DE 11 017 564 0,1846% 88,4592% B 
103 80221 FR 11 007 192 0,1844% 88,6436% B 
104 60212 CZ 10 996 032 0,1842% 88,8278% B 
105 60852 CZ 10 767 614 0,1804% 89,0082% B 
106 80605 CZ 10 660 194 0,1786% 89,1869% B 
107 64233 CZ 10 562 580 0,1770% 89,3638% B 
108 60049 CZ 10 315 828 0,1728% 89,5367% B 
109 81941 DE 10 302 020 0,1726% 89,7093% B 
110 81126 PL 10 245 051 0,1717% 89,8810% B 
111 61106 CZ 10 187 997 0,1707% 90,0517% B 
112 63727 DE 10 007 078 0,1677% 90,2193% B 
113 80103 FR 10 002 044 0,1676% 90,3869% B 
114 81381 CZ 9 887 332 0,1657% 90,5526% B 
115 62807 DE 9 506 616 0,1593% 90,7119% B 
116 61030 CZ 9 028 582 0,1513% 90,8632% B 
117 63187 CZ 8 747 792 0,1466% 91,0097% B 
118 80286 CZ 8 581 922 0,1438% 91,1535% B 
119 60583 DE 8 428 915 0,1412% 91,2948% B 
120 61307 CZ 8 404 983 0,1408% 91,4356% B 
121 82026 CZ 16 717 360 0,2801% 91,7157% B 
122 64148 DE 8 165 856 0,1368% 91,8525% B 
123 81041 CZ 8 144 751 0,1365% 91,9890% B 
124 66219 CZ 7 592 346 0,1272% 92,1162% B 
125 65472 CZ 7 521 661 0,1260% 92,2422% B 
126 61647 CZ 7 439 801 0,1247% 92,3669% B 
127 66034 CZ 7 423 580 0,1244% 92,4913% B 
128 61082 CZ 7 279 136 0,1220% 92,6132% B 
129 61852 FR 7 169 615 0,1201% 92,7333% B 
130 66307 BE 7 164 736 0,1200% 92,8534% B 
131 80336 CZ 7 115 164 0,1192% 92,9726% B 
132 81032 TR 7 007 403 0,1174% 93,0900% B 
133 65802 CZ 6 910 002 0,1158% 93,2058% B 
134 81956 CZ 6 889 087 0,1154% 93,3212% B 
135 64062 FR 6 885 828 0,1154% 93,4366% B 
136 80681 HU 6 845 766 0,1147% 93,5513% B 
137 80565 DE 6 798 888 0,1139% 93,6652% B 
138 81585 CZ 6 755 583 0,1132% 93,7784% B 
  

















139 60959 CZ 6 702 704 0,1123% 93,8907% B 
140 80816 FR 6 671 035 0,1118% 94,0025% B 
141 80109 FR 6 649 359 0,1114% 94,1139% B 
142 80826 CZ 6 598 961 0,1106% 94,2245% B 
143 64310 CZ 6 433 084 0,1078% 94,3323% B 
144 66734 IT 6 413 616 0,1075% 94,4397% B 
145 81476 IT 6 187 440 0,1037% 94,5434% B 
146 81401 PL 6 014 375 0,1008% 94,6442% B 
147 81536 FR 5 511 101 0,0923% 94,7365% B 
148 81601 FR 5 437 610 0,0911% 94,8276% B 
149 81828 FR 5 410 358 0,0907% 94,9183% B 
150 80724 CZ 5 387 633 0,0903% 95,0086% C 
151 80886 CZ 5 382 665 0,0902% 95,0987% C 
152 60652 IT 5 359 007 0,0898% 95,1885% C 
153 80588 IT 5 354 886 0,0897% 95,2783% C 
154 81661 CZ 5 336 700 0,0894% 95,3677% C 
155 65827 FR 5 231 905 0,0877% 95,4553% C 
156 81341 IT 5 196 035 0,0871% 95,5424% C 
157 60435 CZ 4 920 719 0,0824% 95,6248% C 
158 82021 IT 4 758 204 0,0797% 95,7046% C 
159 80896 FR 4 734 638 0,0793% 95,7839% C 
160 80594 FR 4 734 550 0,0793% 95,8632% C 
161 80226 ES 4 615 140 0,0773% 95,9406% C 
162 81286 FR 4 320 753 0,0724% 96,0130% C 
163 64339 CZ 4 267 626 0,0715% 96,0845% C 
164 61121 CZ 4 224 723 0,0708% 96,1552% C 
165 81881 FR 4 105 530 0,0688% 96,2240% C 
166 60556 FR 4 033 620 0,0676% 96,2916% C 
167 80231 FI 4 025 375 0,0674% 96,3591% C 
168 80095 DE 4 016 878 0,0673% 96,4264% C 
169 60337 CZ 3 922 336 0,0657% 96,4921% C 
170 66097 CZ 3 908 538 0,0655% 96,5576% C 
171 81137 FR 3 904 236 0,0654% 96,6230% C 
172 80672 DE 3 894 906 0,0653% 96,6883% C 
173 81166 IT 3 813 336 0,0639% 96,7522% C 
174 80800 CZ 3 777 062 0,0633% 96,8154% C 
175 80876 FR 3 756 804 0,0629% 96,8784% C 
176 60325 CZ 3 728 285 0,0625% 96,9409% C 
177 81791 DE 3 676 525 0,0616% 97,0025% C 
178 80654 HU 3 660 300 0,0613% 97,0638% C 
179 80126 DE 3 560 886 0,0597% 97,1234% C 
180 80367 DE 3 528 695 0,0591% 97,1826% C 
181 60656 CZ 3 474 142 0,0582% 97,2408% C 
182 61407 FR 3 327 407 0,0558% 97,2965% C 
183 81311 CZ 3 231 224 0,0541% 97,3507% C 
184 81261 CZ 3 135 536 0,0525% 97,4032% C 
185 60854 FR 3 129 405 0,0524% 97,4556% C 
  

















186 81346 IT 3 032 411 0,0508% 97,5065% C 
187 81978 IT 2 917 610 0,0489% 97,5553% C 
188 60621 BE 2 864 959 0,0480% 97,6033% C 
189 81161 IT 2 788 977 0,0467% 97,6501% C 
190 63728 CZ 2 706 086 0,0453% 97,6954% C 
191 66897 FR 5 376 000 0,0901% 97,7855% C 
192 80566 CZ 2 527 985 0,0424% 97,8279% C 
193 81616 FR 2 452 319 0,0411% 97,8689% C 
194 81812 IT 2 408 598 0,0404% 97,9093% C 
195 80986 SK 2 404 464 0,0403% 97,9496% C 
196 81016 FR 2 383 823 0,0399% 97,9895% C 
197 70036 CZ 2 372 558 0,0398% 98,0293% C 
198 81157 CZ 2 315 178 0,0388% 98,0681% C 
199 66669 DE 2 281 982 0,0382% 98,1063% C 
200 80593 DE 2 250 187 0,0377% 98,1440% C 
201 66272 FR 2 248 167 0,0377% 98,1817% C 
202 81221 CZ 2 237 744 0,0375% 98,2192% C 
203 80058 SK 2 232 384 0,0374% 98,2566% C 
204 61052 FR 2 200 828 0,0369% 98,2935% C 
205 70012 CZ 2 167 542 0,0363% 98,3298% C 
206 80522 FR 2 103 311 0,0352% 98,3650% C 
207 65817 FR 2 093 478 0,0351% 98,4001% C 
208 65577 CZ 2 082 974 0,0349% 98,4350% C 
209 80847 CZ 2 036 333 0,0341% 98,4691% C 
210 63658 CZ 2 024 048 0,0339% 98,5030% C 
211 80217 FR 1 964 630 0,0329% 98,5359% C 
212 64803 CZ 1 926 482 0,0323% 98,5682% C 
213 63462 FR 1 904 339 0,0319% 98,6001% C 
214 80556 IT 1 897 537 0,0318% 98,6319% C 
215 81851 CZ 1 849 997 0,0310% 98,6629% C 
216 81582 CZ 1 756 513 0,0294% 98,6923% C 
217 62265 FR 1 620 079 0,0271% 98,7195% C 
218 65062 FR 1 556 520 0,0261% 98,7456% C 
219 82066 IT 1 527 625 0,0256% 98,7712% C 
220 80357 IT 1 504 492 0,0252% 98,7964% C 
221 81456 FR 1 484 411 0,0249% 98,8213% C 
222 81491 CZ 1 463 293 0,0245% 98,8458% C 
223 80806 CZ 1 394 499 0,0234% 98,8691% C 
224 60069 FR 1 371 843 0,0230% 98,8921% C 
225 65497 FR 1 323 886 0,0222% 98,9143% C 
226 80713 FR 1 275 788 0,0214% 98,9357% C 
227 80538 FR 1 259 915 0,0211% 98,9568% C 
228 80836 IT 1 259 556 0,0211% 98,9779% C 
229 80650 CZ 1 253 883 0,0210% 98,9989% C 
230 81351 FR 1 220 343 0,0204% 99,0193% C 
231 80585 IT 1 189 503 0,0199% 99,0393% C 
232 70416 SK 1 183 504 0,0198% 99,0591% C 
  

















233 81797 CZ 1 166 214 0,0195% 99,0786% C 
234 81596 DE 1 155 833 0,0194% 99,0980% C 
235 66279 FR 1 150 507 0,0193% 99,1173% C 
236 80536 IT 1 150 156 0,0193% 99,1366% C 
237 80911 ES 1 146 189 0,0192% 99,1558% C 
238 63198 IT 1 136 615 0,0190% 99,1748% C 
239 81581 CZ 1 121 839 0,0188% 99,1936% C 
240 81321 FR 1 091 904 0,0183% 99,2119% C 
241 61710 IT 1 064 592 0,0178% 99,2297% C 
242 81146 IT 1 063 409 0,0178% 99,2476% C 
243 80411 DE 1 056 487 0,0177% 99,2653% C 
244 81387 CZ 1 049 225 0,0176% 99,2828% C 
245 80832 FR 1 014 767 0,0170% 99,2998% C 
246 81628 IT 1 004 391 0,0168% 99,3167% C 
247 66683 CZ 976 496 0,0164% 99,3330% C 
248 81481 IT 903 668 0,0151% 99,3482% C 
249 61141 CZ 899 892 0,0151% 99,3633% C 
250 81201 FR 888 034 0,0149% 99,3781% C 
251 65487 CZ 883 448 0,0148% 99,3929% C 
252 80676 FR 842 145 0,0141% 99,4070% C 
253 66132 DE 834 899 0,0140% 99,4210% C 
254 81726 GB 824 121 0,0138% 99,4348% C 
255 80539 IT 821 316 0,0138% 99,4486% C 
256 81871 CZ 810 125 0,0136% 99,4622% C 
257 81744 ES 804 721 0,0135% 99,4757% C 
258 66608 FR 789 435 0,0132% 99,4889% C 
259 80568 FR 782 968 0,0131% 99,5020% C 
260 80690 CZ 757 160 0,0127% 99,5147% C 
261 80261 NO 750 820 0,0126% 99,5273% C 
262 62690 IT 742 822 0,0124% 99,5397% C 
263 80624 FR 734 310 0,0123% 99,5520% C 
264 80856 CZ 724 018 0,0121% 99,5642% C 
265 80176 DE 714 618 0,0120% 99,5761% C 
266 80553 FR 701 837 0,0118% 99,5879% C 
267 80311 CZ 698 231 0,0117% 99,5996% C 
268 66627 IT 696 634 0,0117% 99,6113% C 
269 81361 ES 685 871 0,0115% 99,6228% C 
270 81651 CZ 678 864 0,0114% 99,6341% C 
271 61848 IT 670 655 0,0112% 99,6454% C 
272 60750 CZ 642 096 0,0108% 99,6561% C 
273 80039 CZ 641 497 0,0107% 99,6669% C 
274 62152 IT 624 525 0,0105% 99,6773% C 
275 60062 CZ 624 114 0,0105% 99,6878% C 
276 80347 FR 566 135 0,0095% 99,6973% C 
277 61132 CZ 561 813 0,0094% 99,7067% C 
278 80596 AT 561 330 0,0094% 99,7161% C 
279 66813 DE 560 000 0,0094% 99,7255% C 
  

















280 82056 FR 541 232 0,0091% 99,7346% C 
281 80706 CZ 538 116 0,0090% 99,7436% C 
282 65262 NL 501 718 0,0084% 99,7520% C 
283 81617 DE 492 319 0,0082% 99,7602% C 
284 60946 IT 469 620 0,0079% 99,7681% C 
285 82052 FR 467 361 0,0078% 99,7759% C 
286 80381 IT 467 341 0,0078% 99,7838% C 
287 81416 CZ 467 168 0,0078% 99,7916% C 
288 81621 FR 450 736 0,0076% 99,7991% C 
289 81826 FR 445 281 0,0075% 99,8066% C 
290 66194 FR 436 062 0,0073% 99,8139% C 
291 81571 CZ 435 948 0,0073% 99,8212% C 
292 81984 FR 431 348 0,0072% 99,8284% C 
293 80246 IT 424 466 0,0071% 99,8355% C 
294 80081 FR 417 352 0,0070% 99,8425% C 
295 81453 CZ 383 110 0,0064% 99,8490% C 
296 80848 FR 375 792 0,0063% 99,8553% C 
297 80680 IT 369 457 0,0062% 99,8614% C 
298 62800 LU 363 318 0,0061% 99,8675% C 
299 80637 CZ 353 372 0,0059% 99,8735% C 
300 60984 SK 350 444 0,0059% 99,8793% C 
301 81666 CZ 338 978 0,0057% 99,8850% C 
302 81926 FR 329 453 0,0055% 99,8905% C 
303 80216 CZ 322 747 0,0054% 99,8959% C 
304 70024 CZ 309 601 0,0052% 99,9011% C 
305 66654 FR 305 318 0,0051% 99,9062% C 
306 80156 FR 290 386 0,0049% 99,9111% C 
307 61064 CZ 289 835 0,0049% 99,9160% C 
308 63932 CZ 281 559 0,0047% 99,9207% C 
309 80256 CZ 278 888 0,0047% 99,9253% C 
310 80679 DE 276 547 0,0046% 99,9300% C 
311 64882 FR 272 943 0,0046% 99,9346% C 
312 66357 IT 267 669 0,0045% 99,9390% C 
313 80431 FR 240 972 0,0040% 99,9431% C 
314 66824 CZ 238 058 0,0040% 99,9471% C 
315 81892 FR 220 896 0,0037% 99,9508% C 
316 80951 FR 206 472 0,0035% 99,9542% C 
317 81122 FR 193 592 0,0032% 99,9575% C 
318 80646 CZ 187 308 0,0031% 99,9606% C 
319 80239 FR 185 976 0,0031% 99,9637% C 
320 80237 FR 172 657 0,0029% 99,9666% C 
321 62364 FR 171 913 0,0029% 99,9695% C 
322 80811 FR 164 996 0,0028% 99,9723% C 
323 80250 CZ 151 637 0,0025% 99,9748% C 
324 61573 CZ 144 120 0,0024% 99,9772% C 
325 82046 IT 137 488 0,0023% 99,9795% C 
326 80608 FR 129 767 0,0022% 99,9817% C 
  

















327 81026 DE 125 377 0,0021% 99,9838% C 
328 60877 CZ 121 396 0,0020% 99,9858% C 
329 60006 ES 113 505 0,0019% 99,9877% C 
330 81583 FR 88 708 0,0015% 99,9892% C 
331 80689 FR 73 810 0,0012% 99,9905% C 
332 80584 FR 66 379 0,0011% 99,9916% C 
333 61435 IT 64 957 0,0011% 99,9927% C 
334 80651 IT 61 692 0,0010% 99,9937% C 
335 81461 IT 61 420 0,0010% 99,9947% C 
336 80707 IT 59 200 0,0010% 99,9957% C 
337 80660 FR 46 912 0,0008% 99,9965% C 
338 80669 IT 46 391 0,0008% 99,9973% C 
339 81807 FR 43 737 0,0007% 99,9980% C 
340 80599 FR 42 035 0,0007% 99,9987% C 
341 81546 FR 40 602 0,0007% 99,9994% C 
342 81426 ES 36 473 0,0006% 100,0000% C 
∑ 
 
 5 968 245 132 100,0000% 
 
 
















Příloha č. 9: Vybraný přehled známek periodického hodnocení schválených dodavatelů  
Kategorie
dodavatele
Dodržení Dodržení Přepravní reklamace Reklamace Úroveň Platební Záruční Cena Úroveň Finanční dle PH
termínu množství vzdálenost VSK uživatelé SŘJ podmínky lhůty komunikace zdraví ( "A", "B","C","D")
63224 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 A
81386 3,00 3,00 5,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,08 A
60944 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 5,00 3,12 A
66067 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 5,00 3,12 A
61039 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,67 5,00 3,15 A
61765 3,00 3,00 5,00 3,00 3,00 3,00 3,00 5,00 3,00 3,67 3,00 3,19 A
60971 3,00 3,00 5,00 3,00 3,00 3,00 3,00 5,00 3,00 3,67 3,00 3,19 A
60062 3,00 3,00 5,00 3,00 3,00 3,00 3,00 5,00 3,00 3,67 3,00 3,19 A
61036 3,00 3,00 5,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,67 5,00 3,23 A
63011 3,00 3,00 3,00 5,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,23 A
Kategorie
dodavatele
Dodržení Dodržení Přepravní reklamace Reklamace Úroveň Platební Záruční Cena Úroveň Finanční dle PH
termínu množství vzdálenost VSK uživatelé SŘJ podmínky lhůty komunikace zdraví ( "A", "B","C","D")
62364 3,00 3,00 5,00 3,00 15,00 3,00 15,00 5,00 5,00 3,67 5,00 5,95 A
64233 15,00 5,00 3,00 3,00 3,00 3,00 10,00 5,00 5,00 7,67 5,00 5,99 A
81911 5,00 5,00 15,00 15,00 3,00 3,00 3,00 5,00 5,00 4,33 5,00 6,09 A
81956 5,00 3,00 15,00 15,00 3,00 3,00 7,00 5,00 5,00 8,33 3,00 6,17 A
81726 5,00 5,00 15,00 15,00 3,00 3,00 3,00 5,00 5,00 7,00 5,00 6,20 A
81591 5,00 5,00 15,00 15,00 3,00 3,00 7,00 5,00 5,00 4,33 3,00 6,21 A
60464 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 15,00 3,00 3,00 6,24 A
62757 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 15,00 3,67 3,00 6,27 A
61116 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 5,00 15,00 4,33 3,00 6,37 A
80681 15,00 15,00 15,00 3,00 3,00 3,00 3,00 5,00 3,00 4,33 5,00 6,37 A
Kategorie
dodavatele
Dodržení Dodržení Přepravní reklamace Reklamace Úroveň Platební Záruční Cena Úroveň Finanční dle PH
termínu množství vzdálenost VSK uživatelé SŘJ podmínky lhůty komunikace zdraví ( "A", "B","C","D")
RVI 5,00 5,00 15,00 5,00 15,00 3,00 7,00 5,00 5,00 4,33 3,00 6,44 B
60959 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 5,00 15,00 3,67 5,00 6,47 B
81828 5,00 5,00 15,00 15,00 3,00 15,00 3,00 5,00 5,00 5,00 3,00 6,48 B
63658 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 7,00 3,00 15,00 3,67 3,00 6,51 B
61052 3,00 3,00 5,00 3,00 3,00 3,00 7,00 3,00 15,00 3,00 3,00 6,56 B
70006 3,00 3,00 5,00 3,00 3,00 3,00 7,00 3,00 15,00 3,00 3,00 6,56 B
80836 5,00 3,00 15,00 3,00 15,00 3,00 15,00 5,00 5,00 7,67 3,00 6,63 B
81331 15,00 15,00 15,00 5,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 7,00 5,00 6,63 B
60985 3,00 5,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 5,00 15,00 3,67 5,00 6,67 B
63932 15,00 15,00 3,00 3,00 3,00 3,00 10,00 5,00 5,00 3,67 3,00 6,71 B
Kategorie
dodavatele
Dodržení Dodržení Přepravní reklamace Reklamace Úroveň Platební Záruční Cena Úroveň Finanční dle PH
termínu množství vzdálenost VSK uživatelé SŘJ podmínky lhůty komunikace zdraví ( "A", "B","C","D")
62783 5,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 7,00 15,00 15,00 4,33 5,00 7,37 B
63462 3,00 3,00 5,00 3,00 3,00 3,00 15,00 5,00 15,00 7,00 5,00 7,40 B
81661 15,00 5,00 15,00 15,00 3,00 3,00 7,00 5,00 5,00 4,33 3,00 7,41 B
80357 15,00 15,00 15,00 3,00 3,00 15,00 3,00 3,00 5,00 7,67 5,00 7,45 B
80624 3,00 3,00 15,00 3,00 3,00 3,00 15,00 5,00 15,00 4,33 3,00 7,57 B
81851 5,00 5,00 15,00 3,00 3,00 3,00 7,00 5,00 15,00 4,33 5,00 7,65 B
81491 5,00 5,00 15,00 5,00 3,00 3,00 3,00 5,00 15,00 7,67 5,00 7,78 B
81326 15,00 15,00 15,00 15,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 11,67 3,00 7,85 B
60049 15,00 5,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 15,00 4,33 3,00 7,93 B
81391 15,00 15,00 15,00 15,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 11,00 5,00 7,94 B
Kategorie
dodavatele
Dodržení Dodržení Přepravní reklamace Reklamace Úroveň Platební Záruční Cena Úroveň Finanční dle PH
termínu množství vzdálenost VSK uživatelé SŘJ podmínky lhůty komunikace zdraví ( "A", "B","C","D")
80206 3,00 3,00 15,00 3,00 3,00 3,00 15,00 15,00 15,00 7,67 3,00 8,11 C
80099 5,00 5,00 5,00 3,00 3,00 3,00 15,00 15,00 15,00 7,67 3,00 8,15 C
81971 15,00 15,00 15,00 15,00 3,00 3,00 7,00 5,00 3,00 11,67 5,00 8,29 C
81426 15,00 15,00 15,00 15,00 3,00 3,00 3,00 5,00 5,00 7,67 3,00 8,31 C
80341 15,00 15,00 15,00 15,00 3,00 3,00 7,00 5,00 5,00 11,67 3,00 8,71 C
81406 15,00 15,00 15,00 5,00 3,00 3,00 3,00 3,00 15,00 5,00 3,00 9,67 C
81596 15,00 15,00 15,00 3,00 3,00 3,00 3,00 15,00 15,00 11,00 15,00 10,88 C
80847 15,00 15,00 15,00 3,00 3,00 3,00 15,00 3,00 15,00 8,33 15,00 11,01 C
80281 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 3,00 3,00 3,00 15,00 11,67 3,00 12,47 C
Celková známka


















Plant Logistic Plant Quality Ředitelství nákupu Ředitelství financí
Celková známka
 
Zdroj: (14), vlastní zpracování 
